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En la última década se ha venido observando un creciente desarrollo del mercado 
inmobiliario a nivel nacional y más concretamente, en la ciudad de Lima. Desde el año 
2007 los precios de los inmuebles han aumentado de manera considerable y en algunos 
distritos, el valor del metro cuadrado casi se ha cuadruplicado o incluso quintuplicado. 
Esto, como es comprensible, ha producido un incremento significativo de la oferta de 
bienes inmobiliarios y la demanda, lejos de disminuir, ha ido creciendo año a año y esa 
tendencia se ha mantenido hasta el día de hoy.  
El buen estado de la economía y la estabilidad económica del país ha estimulado el 
ingreso de nuevas inversiones, logrando que la economía interna se dinamice. La 
población del Perú ha tenido acceso a más y mejores puestos de trabajo aumentando su 
poder adquisitivo y, en consecuencia, ser objeto de créditos dentro del sistema financiero. 
Esto hace que el deseo por parte de los ciudadanos de adquirir una vivienda propia esté 
acompañado de los recursos necesarios para poder cumplirlo. Esta demanda tiene su mayor 
concentración en la población joven constituida por nuevos profesionales con un gran 
deseo de superación, alcanzando el logro de metas y elevando su calidad de vida. 
Este crecimiento de la demanda, por una parte, ha generado el ingreso al mercado 
de innumerables empresas inmobiliarias y constructoras para satisfacerla y, por otro, la 
consolidación de empresas de fundación anterior a lo que se podría denominar el “boom de 
la construcción” en el Perú. Es en este segundo grupo donde se encuentra la empresa 
objeto del presente trabajo: CIUDARIS CONSULTORES INMOBILIARIOS S.A. 
En la actualidad, por el lado de la política se observa, desde hace algunos años, una 
inestabilidad que puede influir negativamente en el aspecto económico. Es por este motivo 






fenómeno y poder ser sostenibles en el tiempo y no desaparecer debido a la 
coyuntura actual. Aquello hace que la creación de un plan estratégicos una prioridad, con 
las estrategias adecuadas para lograr el éxito deseado. Cabe mencionar que un plan 
estratégico no se realiza únicamente para afrontar un escenario adverso, sino también para 
lograr que las organizaciones logren ser más competitivas frente a coyunturas positivas o 
de auge económico. 
  La creación y desarrollo de un Plan Estratégico comprende una metodología 
claramente definida. El primer paso para comenzar a elaborar un plan estratégico consiste 
en expresar el estado actual de la empresa, cuáles son las metas a cumplir y ver lo que sería 
en un futuro próximo. Para ello se ha de determinar la misión, la visión y los valores de la 
organización. El segundo paso a desarrollar ha de ser un estudio de los factores internos 
como externo de la misma considerando su entorno. Porque son estos mismos, quienes 
controlan una empresa, se reflejan en las debilidades - fortalezas, oportunidades - 
amenazas, de la misma, respectivamente.  
  En el ámbito interno se pueden identificar factores que intervienen directamente 
con la gestión de la empresa, entre ellos: la competencia de producción, la financiera, la 
competencia de investigación, la competencia del personal, la competencia de desarrollo, 
entre otras competencias.  
  Ya, en el ámbito externo se evalúan factores socioculturales, fuerzas políticas que 
influyan en el contexto, la competencia: proveedores y clientes, así como la demografía y 
la situación económica del entorno. 
 Finalmente la creación y desarrollo de un plan estratégico responde principalmente 
a una única  pregunta: ¿Cómo se ha de conseguir la visión establecida?, para ello es 
imprescindible y obligatorio , el diseño de una estrategia de negocio, ya que aquello 





actividades, de acuerdo con un listado de objetivos trazados a largo y corto plazo, acorde 
con estrategias de acción que conforma un plan estratégico con el cual se ha de garantizar 
y lograr el éxito de una organización. 
Por consiguiente, la presente investigación procura y ambiciona la creación de un 
plan estratégico para la empresa CIUDARIS Consultores Inmobiliarios S.A, en el cual se 
ha de examinar el estado actual de la organización, así como los factores determinantes 
anteriormente mencionados, que todo plan incluye, entre ellos: la misión, la visión, los 
factores externos e internos, haciendo uso de los valores que distinguen a la empresa 
mediante la correcta e idónea selección de estrategias para conseguir el éxito de las metas 






















In the last decade there has been a growing development of the real estate market 
nationwide and more specifically, in the city of Lima. Since 2007 the prices of real estate 
have increased considerably and in some districts, the value of the square meter has almost 
quadrupled or even quintupled. This, as is understandable, has produced a significant 
increase in the supply of real estate and demand, far from diminishing, has been growing 
year by year and that trend has continued to this day. 
The good state of the economy and the economic stability of the country has 
stimulated the entry of new investments, making the internal economy energize. The 
population of Peru has had access to more and better jobs by increasing their purchasing 
power and, consequently, being subject to loans within the financial system. This means 
that the desire on the part of the citizens to acquire their own home is accompanied by the 
necessary resources to fulfill it. This demand has its highest concentration in the young 
population constituted by new professionals with a great desire to overcome, reaching the 
achievement of goals and raising their quality of life. 
This growth in demand, on the one hand, has generated the entry to the market of 
innumerable real estate and construction companies to satisfy it and, on the other, the 
consolidation of companies with a foundation prior to what could be called the 
“construction boom” in Peru. It is in this second group that the company object of this 
work is located: CIUDARIS CONSULTORES INMOBILIARIOS S.A. 
At present, on the political side there has been, for some years, an instability that 
can negatively influence the economic aspect. It is for this reason that companies should 
begin to evaluate their strategies to see how to deal with this phenomenon and be 
sustainable over time and not disappear due to the current situation. That makes the 





success. It is worth mentioning that a strategic plan is not only made to face an adverse 
scenario, but also to make organizations more competitive in the face of positive situations 
or economic boom. 
The creation and development of a Strategic Plan includes a clearly defined 
methodology. The first step to begin developing a strategic plan is to express the current 
state of the company, what are the goals to be met and see what it would be in the near 
future. For this, the company's values must be determined, as well as its mission and 
vision. The second step is to prepare the internal and external analysis of the company 
considering its environment. Therefore, the internal and external factors, which control a 
company, are reflected in the weaknesses - strengths, opportunities - threats, of the 
company, respectively. 
Internally, factors that intervene directly with the management of the company can be 
identified, including: production capacity, financial capacity, research capacity, staff 
capacity, development capacity, among other capacities. 
Already, sociocultural factors, political forces that influence the context, competition: 
suppliers and customers, as well as demography and the economic situation of the 
environment are evaluated externally. 
  Finally, the creation and development of a strategic plan responds mainly to a 
single question: How is the established vision to be achieved? For this purpose, the design 
of a business strategy is essential and mandatory, since that means the existence of a tool 
that allows to execute a series or chain of activities, in accordance with a list of long and 
short term objectives, in accordance with action strategies that conform a strategic plan 
with which to guarantee and achieve the success of an organization. 
Therefore, having an overview of what is covered and involved, the development 





for the company CIUDARIS Consultores Inmobiliarios SA, in which the state has to be 
examined of the organization, as well as the determining factors mentioned above, which 
every plan includes, among them: the mission, the vision, the external and internal factors, 
making use of the values that distinguish the company through the correct and suitable 
selection of the strategies to achieve the achievement of established goals, according to the 
short and long them objectives.



























































1.1. Planteamiento de la problemática: 
Ciudaris consultores inmobiliarios S.A. (actualmente, Ciudaris) es una 
empresa inmobiliaria que fue fundada en setiembre de 1999 y dio inicio a sus 
actividades el 01 de octubre del mismo año. El giro del negocio radica en la 
actividad inmobiliaria, principalmente en la compra de terrenos, diseño, 
administración, venta y post venta de unidades inmobiliarias. Hasta el 2013 Ciudaris 
desarrolló actividades de construcción, ya que a partir de dicho año se conformó el 
grupo Ciudaris y dicha actividad fue encomendada a otra empresa del grupo.  
Actualmente, el grupo económico Ciudaris está conformado por 03 empresas 
las cuales son: Ciudaris consultores inmobiliarios S.A. (1999), que cumple con las 
funciones de inmobiliaria y/o promotora de proyectos; Plusvalía (2008), encargada 
de la concepción de los proyectos (diseño); y Conssolida (2013), encargada de la 
ejecución de los proyectos (constructora). Las tres empresas tienen una 
administración independiente, pero son negocios complementarios, ya que buscan 
sinergias en sus operaciones, englobando la mayor parte del mercado inmobiliario y 
con ello toda la cadena de valor del mismo. 
Ciudaris, como empresa desarrolladora de proyectos inmobiliarios, presenta 
una vasta experiencia, lo cual se refleja en los 25 proyectos entregados desde el 
inicio de sus operaciones, que se traducen en más de 1400 unidades inmobiliarias 
vendidas. Los distritos en los que se ubican dichos proyectos son Miraflores, Jesús 
María, San Isidro, Lince, Breña y Barranco.  
A la fecha, todos los proyectos mencionados se encuentran totalmente 
entregados e independizados y, adicionalmente, Ciudaris mantiene 03 proyectos 





Desde su formación, hace 20 años, la empresa ha destinado esfuerzos para 
lograr un crecimiento sostenido basado en la experiencia adquirida, pero sin tener 
alguna estrategia que soporte y apoye dicho crecimiento. Es necesario mencionar que 
la coyuntura de los últimos años del sector construcción (boom inmobiliario) es la 
generadora de la demanda del mercado y esta, a su vez, la principal impulsora del 
crecimiento de todas las empresas inmobiliarias y constructoras del país, incluyendo, 
por supuesto, a Ciudaris.  
En la actualidad, se está presentando una coyuntura política que proyecta una 
fuerte sensación de inestabilidad para el sector, ya que es uno de los primeros en 
verse afectado frente a este tipo de escenarios, actualmente la empresa no ha 
establecido objetivos generales ni específicos a corto y largo plazo, y aún no ha 
considerado implementar estrategias y herramientas necesarias que le permitan 
enfrentar estos obstáculos. Esto ha generado que no se tenga una ruta definida de la 
visión propuesta que se quiere ofrecer a sus consumidores. 
Se puede apreciar que, en el procedimiento en sí, se evidencian políticas y 
documentación de dirección y gestión que disminuyen los costos y permiten generar 
importantes utilidades. 
 Se observa una reducción significativa en el patrimonio hasta volverse 
negativo a causa del producto negativo acumulado que se obtuvo desde el 2015. De 
continuar esta tendencia, el patrimonio continuará viéndose afectado y, por ende, la 
condición de la empresa. Por otro lado, se observa que la organización no se 
preocupa por llevar un registro o contabilidad de las personas que se capacitan y que 
no están recibiendo los incentivos que les corresponden por política o derecho y que 
por ende trabajan actualmente en la misma, considerados de vital importancia en la 





En este contexto es que se considera necesaria la realización de un plan 
estratégico para la empresa Ciudaris que brinde una ruta y dirección a los esfuerzos 
planteados para producir mayores utilidades para los trabajadores, acciones y 
clientes. 
Es así, que la falta de un planeamiento estratégico por parte de la empresa 
Ciudaris ha ocasionado que ésta continúe ejecutando el mismo tipo de proyectos que 
realizaba desde su fundación, basados en los buenos resultados obtenidos y en la 
experiencia ganada a lo largo de estos años de bonanza inmobiliaria. Sin embargo, la 
coyuntura actual de inestabilidad política ha ocasionado que el mercado se retraiga y 
los proyectos de gran envergadura, de más de 150 unidades inmobiliarias, resultan 
ser ya no tan atractivos para la condición actual del mercado, ya que las ventas, en 
algunos casos, demoran hasta el doble de tiempo de lo planificado. Esto le genera a 
la empresa una falta de liquidez para asumir sus costos operativos tales como el pago 
de planillas y los costos inherentes a la culminación de los proyectos y, en 
consecuencia, ver reducido su margen de utilidad.  
Es en este contexto que se considera necesaria la realización de un 
planeamiento estratégico para Ciudaris, de manera que se planteen las estrategias 
adecuadas para afrontar este tipo de escenarios que retraen el mercado y recuperar la 








1.1.1. Identificación del problema: 
Ciudaris no aprovecha su posición en el mercado adecuadamente al no contar 
con un plan estratégico dentro de la organización, lo cual la hace vulnerable ante 
cualquier cambio brusco del mercado. 
1.2. Formulación del problema: 
1.2.1. Preguntas de investigación 
1.2.1.1. Pregunta principal: 
¿Cuál es la situación actual y las estrategias que Ciudaris 
implementa en la organización para posicionarse entre las mejores 
empresas en ventas en el mercado inmobiliario de multifamiliares en 
Lima moderna? 
1.2.1.2. Pregunta derivada: 
- ¿Cuál es y qué característica tiene la visión estratégica de 
Ciudaris?  
- ¿Cuál es y qué característica tiene la misión estratégica de 
Ciudaris? 
- ¿Cuáles son los objetivos a largo plazo y si están alineados a la 
visión de la organización? 
- ¿Cuáles son los objetivos a corto plazo y si están alineados a la 
visión de la organización? 
1.2.2. Objetivos 
1.2.2.1. Objetivo genérico: 
Elaborar un plan estratégico para la Empresa Ciudaris Consultores 
Inmobiliarios S.A. proyectado al año 2022 que permita la 





1.2.2.2. Objetivos específicos: 
- Analizar y proponer una visión estratégica coherente con la 
organización. 
- Analizar y proponer una misión estratégica coherente con la 
organización. 
- Alinear la visión y misión propuestas con valores que las sostengan. 
- Realizar una Evaluación Externa de la Empresa para delimitar 
oportunidades y amenazas de la organización. 
- Realizar una Evaluación Interna de la Empresa para delimitar 
fortalezas y debilidades de la organización. 
- Proponer los objetivos de largo plazo alineados con la visión 
propuesta. 
- Elaborar las matrices empresariales que apoyen a la evaluación de la 
organización. 















1.2.3. Matriz de Coherencia 













Ciudaris Consultores Inmobiliarios S.A. obtuvo ganancias sostenibles a corto plazo 
basadas, como ya se mencionó, en una coyuntura muy particular que se dio en el país en la 
primera década de los años 2000, el denominado “boom inmobiliario”. Sin embargo, esta 
situación, al igual que en la mayoría de casos de empresas que inician sus operaciones en 
esas circunstancias, hace que se pierda de vista una visión a cómo poder perdurar y ser 
sostenibles en el largo plazo. La necesidad de elaborar un planeamiento estratégico para el 
logro de metas y la realización de todos los objetivos trazados a corto, mediano y largo 
plazo queda dejada de lado, constituyendo esto el principal error que las empresas cometen 
y terminan, por consiguiente, quebrando o cerrando sus operaciones.  
La sostenibilidad en el tiempo de las empresas constructoras y, por ende, del sector 
construcción en el Perú, está directamente relacionada con la competitividad del país, ya 
que comprende un importante porcentaje dentro del PBI nacional.  
  Según la WEF o Foro Económico Mundial, el nivel de productividad depende de la 
competitividad que generen las diversas instituciones, factores y/o políticas que forman 
parte de un país, para ello es de suma importancia que se fortalezca este aspecto en 
principal, ya que es una condición indispensable para el crecimiento y prosperidad de la 
economía de los países en general. 
   En este sentido, de acuerdo con el último Reporte de Competitividad Global 
elaborado por el WEF en el año 2018, el Perú se posicionó en el puesto 63 de un total de 
140 países, y el puesto número 85, en el aspecto de infraestructura. 
En términos globales solo se logra superar a Paraguay y Venezuela dentro de la 
región y, además, Perú descendió una posición respecto al índice general de infraestructura 
del 2017. Según CAPECO, la metodología de la Política Nacional de Competitividad y 





componente infraestructura frente a los 12 indicadores utilizados por el WEF para su 
valoración.   
Por otra parte, El Perú, con la intención de formar parte de la convención de la 
OCDE (Organización para la cooperación y el desarrollo Económico), fue el primer país 
que colaboró con dicha organización por medio de un programa que abarcaba: el 
crecimiento económico, la anticorrupción y transparencia, la gobernanza pública, el capital 
humano, el medio ambiente y la productividad, siendo estas 5 áreas claves e 
imprescindibles en un plan que busca de la evolución y desarrollo de un país, respecto a su 
economía.  
   Debido a ello, la presente investigación propone estudiar el entorno inmediato 
de la empresa, ya que ello nos ha de permitir la comparación en detalle de la empresa, 
frente a sus competidores directos, identificando sus oportunidades y amenazas, posterior a 
ello, para determinar las fortalezas y debilidades se ha de realizar una evaluación interna. 
Por estas razones, con la correcta aplicación del plan estratégico, la empresa u 
organización ha de conocer los procesos con los cuales es posible el logro de los objetivos 
planificados. 
La cercanía de uno de los integrantes del grupo a la empresa CIUDARIS, ha 
motivado a llevar a cabo la creación y desarrollo del plan estratégico. Dicho plan 
estratégico brindará información clave a la organización y este mismo, le permitirá tener 
un norte o ruta estratégica dentro del mercado inmobiliario, representando un competidor 
en potencia dentro del mercado. 
1.4. Alcances y limitaciones de la investigación 
El proceso estratégico, si bien logra reducir los riesgos, no promete alcanzar 
el éxito, ya que no existe una fórmula que lo asegure, dentro de la rama de la 





debe ser desarrollado de forma personalizada, de acuerdo a sus necesidades, 
fortalezas y debilidades. 
1.4.1. Alcances 
El trabajo de investigación se centra en la empresa inmobiliaria Ciudaris y a 
los proyectos multifamiliares desarrollados en Lima moderna, comprendida por los 
distritos de Lince, Jesús María, Pueblo Libre, Magdalena y San Miguel. 
1.4.2. Limitaciones  
Debido a la informalidad en el mercado inmobiliario en el país, en el cual 
existen más de 8 000 inmobiliarias y constructoras y que solamente se han 
registrado unas 5 500 en la central creada por el Ministerio de Vivienda, se ha 
considerado para el análisis del mercado y de los competidores a Nexo Inmobiliario 
(https://nexoinmobiliario.pe/) como fuente de información por ser la página web 
que agrupa 148 inmobiliarias en Lima y no Urbania, que aunque agrupa 182 
inmobiliarias, considera proyectos multifamiliares y también proyectos de 
viviendas unifamiliares.  
Cabe destacar que de acuerdo al Arq. Ricardo Arbulú, presidente del ASEI 
(Asociación de Empresas Inmobiliarias del Perú), el 86% de inmobiliarias que 
registran actividad en Lima desarrollan solamente 01 proyecto al año, el 9% trabaja 
en 02 proyectos al año y apenas el 3 % ejecuta tres o más proyectos en el mismo 
plazo.  
1.4.3. Ventajas y desventajas 
Hax y Majluf (1991) manifiesta que las ventajas de un proceso estratégico 
formal, son las siguientes: 
a. Ayudar a unificar la dirección corporativa. 





c. Introducir una disciplina de pensamiento de largo plazo. 
d. Contar con un instrumento educacional y una oportunidad, para 
desarrollar múltiples interacciones personales y de negociación 
en los diferentes niveles de la organización.(Citado en D’Alessio, 
2008, p.25) 
Según Mintzberg, Ahlstrand, y Lampel (1998), un proceso estratégico formal 













Figura 1. Ventajas y desventajas de un proceso estratégico. 
Tomado de “El proceso estratégico. Un enfoque de gerencia, D’Alessio, 2008, p.25 
 
Según Steiner (1997) las ventajas de un proceso formal, metodológico y 
disciplinado, son las siguientes: 
a. Asigna responsabilidades claras a la alta dirección. 
b. Genera cuestionamientos y respuestas sobre los aspectos más 
importantes de la organización. 
c. Introduce un nuevo conjunto de decisiones para el negocio: 
• Simula el futuro en el papel, y permite cambiarlo sin costo. 
• Introduce un enfoque sistémico integral y previene la 
suboptimización de las partes. 






• Descubre y clarifica futuras oportunidades y amenazas. 
• Establece un esquema para la toma de decisiones y ayuda al 
empoderamiento5 de los niveles inferiores. 
• Sirve de base para el desarrollo de las funciones gerenciales. 
• Mide el desempeño de la organización. 
• Genera aspectos estratégicos para la alta dirección. (Citado 
en D’Alessio, 2008, p.26) 
 
 
1. Genera beneficios en el comportamiento organizacional: 
• Crea canales de comunicación excelentes y el uso de una 
terminología común. 
• Entrena a los gerentes para actuar como tales. 
• Crea un sentido de participación, compromiso, y satisfacción. 
• Aflora el talento escondido de muchas personas. (Citado en 
D’Alessio, 2008, p.26) 
 
2. El proceso de planeamiento formal genera un mejor desempeño 
organizacional. Adicionalmente, presenta ciertas desventajas: 
• El entorno podría ser diferente al esperado y evaluado, y 
podría cambiar frecuentemente. 
• La resistencia humana al cambio. 
• Puede generar crisis como resultado del cambio. 






• Es un proceso difícil, por requerir personas con ciertos 
talentos especiales. 
• Los planes escogidos limitan otras alternativas. 




































































































2. CAPÍTULO 2: MARCO TEÓRICO 
2.1. Antecedentes 
A. PLANTEAMIENTO ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA 
CONSTRUCTORA FOCY (2013) 
• UNIVERSIDAD: PONTIFICIA UIVERSIDAD CATOLICA DEL PERU  
• AUTOR (ES): 
o Abarca Sánchez Yasser 
o Arteaga Curie Francy 
o Estrada Figueroa Cendy 
o Luizar Serna Omar 
• TUTOR: Jorge Benzaquen de las Casas 
La selección de la presente investigación se debe al aporte de su plan 
estratégico el cual está basado en una organización secuencial de 3 etapas:  
La primera: la formulación, etapa de planeamiento y búsqueda de estrategias, 
la segunda etapa tiene que ver con la etapa de ejecución y/o implementación y la 
última y tercera etapa: que consta del monitoreo de la misma, es decir la evaluación y 
control del plan estratégico. 
 
B. PLAN ESTRATÉGICO PARA LA EMPRESA GUZMÁN VILLAR 
INGENIEROS S.A.C. (2017) 
• UNIVERSIDAD: UNIVERSIDAD DEL PACÍFICO 
• AUTOR(ES): 
o José Luis David Tinero 
o José Luis Gomero Paredes 





• TUTOR: Martin Otiniano Carbonelli 
En esta investigación el autor indaga en la relevancia del planeamiento 
estratégico para conseguir una visión general a través de la elaboración de una estrategia 
para el éxito de los objetivos de la organización con planes de acción concretos, en un 
periodo de tiempo a corto plazo, a partir y mediante este modelo y de los siguientes 
indicadores: 
Desde la perspectiva de los procesos internos que consiste en la estrecha relación 
entre obtener el rendimiento esperado en los tiempos programados asegurando calidad 
en la gestión del producto y la eficacia del proceso. 
Desde la perspectiva del cliente, relacionado estrechamente a brindarle 
alternativas de solución específicas, de acuerdo con sus necesidades de manera 
personalizada, en busca de la satisfacción del mismo. 
Desde la perspectiva financiera, este enfoque tiene en cuenta la contabilidad y las 
finanzas para que se logren consideraciones de ampliación de capital, la creación de 
filiales y fusiones o absorciones, la emisión de acciones u otros herramientas o 
instrumentos que aseguren y favorezcan la estable y creciente situación económica de la 
empresa. 
Desde la perspectiva de la innovación y aprendizaje, orientada a optar por 
nuevos caminos en los diversos procesos de organización, la capacitación o incremento 
del personal, ahorros de costo por innovación en procesos, entre otras de modo integral 








C. PLANEAMIENTO ESTRATEGICO DEL DISTRITO DE SURQUILLO 
(2012) 
• UNIVERSIDAD: PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATÓLICA DEL PERÚ 
• AUTOR(ES): 
o Miguel Cam Shimbo 
o Renzo Di Tolla Mercado 
o Percy Fernández Rodriguez 
• TUTOR: Beatrice Avolio Alecchi 
La elección por este trabajo de investigación de post grado tiene como objetivo 
principal hacer conocer los principios fundamentales con los cuales una organización 
decide elaborar un plan estratégico: valores y el código de ética. 
Según D’Alessio (2008) señala que las reglas directrices, están representadas por 
los valores de la organización, propuestos como ejemplo, los siguientes: el compromiso, 
la vocación de servicio, la justicia, el respeto, la honestidad, la transparencia; los cuales 
deben ser aplicados, respetados y defendidos. 
    Así mismo, la ética precisa reglas y principios relacionados estrechamente 
con la moral y el comportamiento correcto para dictaminar que es lo que está bien o 
mal, por ende, el código de ética reafirma y enfatiza de la organización. (D’Alessio, 
2008, p.34). 
Por ello, el correcto comportamiento grupal e individual ha de influir 
positivamente en la gestión de la empresa ya que aquella ha de establecer una directiva 
de acción para toda la organización. 
Así mismo esta investigación permite evidenciar lo importante que es que exista 
una estructura organizacional para alcanzar, de manera sincronizada y ordenada, la 





el conllevan al éxito de la visión, de los objetivos, y de la misión; los cuales son los ejes 
principales a la hora de proyectar el proceso estratégico para una empresa. 
 
D. LA ESTRATEGIA COMPETITIVA DE PORTER EN EL SECTOR 
INDUSTRIAL NACIENTE DE INTERNET: UN ENFOQUE DE 
MARKETING PARA LA PLANEACIÓN COMERCIAL DE 
TECNOLOGIAS EMERGENTES (2002). 
• UNIVERSIDAD: UNIVERSIDAD AUTONOMA DE NUEVO LEON 
• AUTOR: 
o Luis Alfredo Serna Hernández 
   La preferencia en la selección por la presente investigación radica en el 
interés que el autor propone al tomar la iniciativa de fomentar un plan con dirección 
estratega y competitivo, ya que este ha de permitir al mismo, permanecer y mantenerse 
en un entorno con cambios constantes, enrumbarse en el mundo del marketing y la 
promoción por medio de la internet, ya que, con ello, se han obtenidos los mejores 
resultados. 
Hoy en día, Internet, es una herramienta tecnológica de información 
indispensable, representa uno de los elementos con mayor importancia y se ha ganado 
un lugar imprescindible dentro de la cadena de valor y del plan estratégico, ya que su 
potencial y capacidad comercial ofrece un panorama ilimitado de opciones, través de 
un planteamiento mercadológico apropiado que avale la estrategia de la compañía. 
En el plan estratégico se debe evidenciar un análisis de valor para el cliente, así 
como para la oferta y demanda del producto o servicio en específico, cuantificando el 
valor que posee la Internet hoy en día en el mundo de los negocios online, apoyándose 





debilidades determinan la posición de la organización, frente a los pilares 
fundamentales de cada elemento de la fuerza competitiva. 
Para Porter (2008) el estudio, en particular de este proyecto, radica en uso de la 
Internet como un multi universo a un sin número de oportunidades, que ha surgido 
principalmente por las necesidades del mundo actual y sus innovaciones, necesidades 
del consumidor y los diversos cambios en la economía del mismo y del mercado. 
 
E. PLAN ESTRATÉGICO DEL SISTEMA DE PENSIONES EN EL PERÚ 
(2017) 
• UNIVERSIDAD: PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATÓLICA DEL PERÚ 
• AUTOR(ES): 
o Benites Gotelli Gaudhy Jaqueline 
o Cabral Cabral Pedro Pablo 
o Delgado Ishikawa Olga Patricia 
o Flores Román Franklin Rico 
• TUTOR: Daniel Saba 
La selección de la presente investigación se debe al aporte de su plan 
estratégico el cual tiene como base principal, la promoción de la  competitividad 
para elevar el valor de los servicios en busca de la satisfacción de los usuarios o 
clientes, para ello el grupo de autores propone realizar un análisis externo para la 
identificación de las oportunidades y amenazas del entorno (crecimiento económico 
del país – informalidad laboral), y el análisis interno para determinar las fortalezas 
y debilidades de las empresas que conforman el sistema. (bajo nivel de cobertura-
disminución de los fondos). Todo aquello engloba una serie de estrategias, 





planteamiento de los objetivos a largo y corto plazo, así como la definición de los 
recursos y medios indispensables para la implementación necesaria de la misión y 
la visión, teniendo como base el código de ética y los valores que priman en la 

























2.2. Marco Conceptual 
• La estrategia: 
“Procedimiento en base a la elección de decisiones que asume la gerencia y que los 
lleva por el camino indicado para conseguir la visión deseada. (D’Alessio, 2008, p.34)” 
• Proceso estratégico: 
“Se define como el conjunto de series y secuencias que ejecutan los miembros de 
una organización con el objetivo de lograr el éxito de la visión determinada. (D’Alessio, 
2008, p.38)” 
• Administración estratégica: 
Según David (2005): “La administración estratégica consiste en el arte y la ciencia 
de formular, implementar y estimar las decisiones internacionales, que hagan posible que 
la organización cumpla sus objetivos.” (p. 5)” 
• Modelo secuencial: 
“El modelo secuencia se define como la ciencia multidisciplinaria de la 
administración estratégica, para ello es prioridad que la organización cuente con un líder 
estratega y un equipo de trabajo que conozca las herramientas necesarias para el correcto 
desarrollo de las actividades en cada una de las áreas existentes de la misma. (D’Alessio, 
2008, p.51)” 
• Visión: 
“Se define visión como la expresión de una aspiración con respecto a una 
organización con el fin de determinar lo que quiere o se propone conseguir en un futuro. 








Son las acciones que una organización realiza a través de sus labores en la cual 
juegan un rol importante para determinar su posición en el futuro. (D’Alessio, 2008, p.32) 
• Los valores: 
Dícese de las actitudes y principios conductuales que conducen a los miembros de 
un conjunto organizacional. (D’Alessio, 2008, p.32)” 
• Código de Ética: 
“Son todos aquellos principios y valores que rigen y guían por el buen camino, la 
conducta de los trabajadores de una organización. (D’Alessio, 2008, p.32).” 
2.3. Base Teórica 
 
D’Alessio (2008) afirma para poder proyectarse al futuro, hay que considerar un 
grupo de sucesiones y trabajos, que debe desarrollar una institución para lograr una 
determinada visión. (p.8) 
Este proceso no presenta un esquema rígido, por el contrario, de ser revisado a cada 
instante ha de ser iterativo, retroalimentado, interactivo y posible. 
Este procedimiento se ha de convertir en un proceso de suma importancia y 
esencial de la gerencia, la cual tiene como trabajo principal durante el proceso, apoyarse en 
ella, asumiendo la responsabilidad y el compromiso de desarrollarlo y administrarlo, sin 
embargo, el proceso estratégico comprende la participación de muchas personas, al ser 
iterativo, lo que genera una retroalimentación respetiva para la constante revisión de la 
demanda, de la competencia directa y de su contexto inmediato, de la organización en la 
industria.(D’Alessio, 2008, p.8) 
Para ello D’Alessio (2008) presenta 3 etapas secuenciales para logar ciertos 





que deben de ver directamente   en primer lugar con la ética competitividad, legalidad, la 
productividad y la ética. 









Figura 2. Etapas del Proceso Estratégico 
FUENTE: El Proceso estratégico – Un enfoque de gerencia, D´Alessio, 2008 
 
La primera etapa del proceso estratégico es la etapa de formulación, dicho inicio se 
conforma el planeamiento en conjunto con los criterios de la organización. 
Como segunda etapa se presenta la etapa de DIRECCIÓN, en ella se ha de 
implementar los ejes centrales que constituyen los procesos de coordinación indispensables 
en dicha etapa. 
Finalmente, LA EVALUACIÓN, como tercera etapa: en esta etapa, el punto de 
enfoque es el proceso de control y la probable modificación del proceso, haciendo que todo 
esto constituya el control estratégico, ya que el proceso se debe desarrollar desde un inicio, 
en esta etapa, es considerado como iterativo. 
D’Alessio (2008) denomina al modelo como secuencial al proceso estratégico, el 
cual se inicia planteando la visión, misión y los valores concluyendo con la revisión de 
estrategias, la evaluación y control de los resultados. Cada fase se constituye necesaria e 




















































Figura 3. El modelo secuencial del proceso estratégico 






El presente proceso se inicia con la elaboración de un diagnostico global de la 
situación actual, para luego definir la visión y misión, ya que estos establecen el futuro de 
la empresa y dictaminan la dirección que debe seguir para no cometer alguna 
equivocación, al no saber la dirección correcta o simplemente tomar demasiadas 
direcciones, para obtener resultados positivos en la etapa posterior de evaluación. 
(D’Alessio, 2008, p.65) 
  Estas dos variables deben valorar, planificar y prevenir a la organización para 
posibles contratiempos en el futuro, para ello, estas deben ser simples y concisas, 
motivando a los miembros de la organización a querer ser parte, incitando el compromiso 
efectivo con la misma, mientras que la visión es una meta a cumplir, la misión es el 
impulsor de la misma y evidencia la dirección a largo plazo. 
Para ello la organización, en este caso el grupo Inmobiliario “Ciudaris” ha de 
preguntarse qué necesidades a suplir presentan sus clientes, y cuestionarse lo siguiente: 
¿Quiénes son estos clientes?, ¿Cuáles son sus necesidades? y el ¿Cómo es que se está 
supliendo aquellas necesidades?, es decir, que tecnologías y formas de producción se están 
utilizando para ello. 
El segundo paso será la identificación de los factores que intervienen en la 
evaluación externa del objeto de estudio, aquello tendrá que ver con las fuerzas del entorno 
ya sean factores políticos, sociales, económicos, tecnológicos y ecológicos, los cuales se 
han determinado como el análisis PESTE (Ver figura 4), a continuación, se presenta un 

































Figura 4. Análisis peste - Análisis del entorno 




Del presente análisis (PESTE), se ha de desarrollar en el capítulo 5 se obtendrá la 
matriz de Evaluación de Factores Externos (Ver figura 5), la cual permite reconocer las 
oportunidades y amenazas (FACTORES EXTERNOS- Del contexto inmediato – mediato) 
que podrían beneficiar y/o amenazar a la empresa (objeto de estudio) respectivamente. La 
matriz MEFE servirá de insumo en el proceso estratégico para el desarrollo de las 
siguientes matrices: la MFODA (Matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y 












































Figura 5. Matriz N°1: Formato de matriz de Evaluación de Factores Externos- MEFE 
FUENTE: El Proceso estratégico – Un enfoque de gerencia, D´Alessio, 2008 
 
 
Posterior a ello, una vez listo el análisis PESTE y el MEFE, se ha de realizar la 
Matriz de Perfil Competitivo (MPC) en el capítulo 5 (Ver figura 6), con la que se obtendrá 
la posición actual de los distintos competidores en el sector, es decir, los competidores 
directos; la posición de la empresa objeto de estudio en dicho mercado y los factores clave 
para lograr el éxito esperado. Resulta de suma importancia, la recopilación de toda dicha 
información, nos dan un marco o idea general de las empresas líderes en el mercado, el 
conocer por qué ocupan dicha posición y conocer en qué factores nos sacan ventaja y en 





Para Michael E. Porter (2008) resulta obligatorio conocer las capacidades y puntos 
fuertes de la competencia, porque de acuerdo con ello, la organización sabrá cómo 
enfrentarla y en que situaciones evitarla. (p.46). 
La Matriz de Perfil Competitivo permite y posibilita la comparación entre los 
competidores referentes del mercado, para así analizar sus puntos débiles y fuertes. 
 
Figura 6. Matriz N°2: Formato de matriz de perfil competitivo MPC. 
FUENTE: El Proceso estratégico – Un enfoque de gerencia, D´Alessio, 2008 
 
Así mismo, en el capítulo 6 se desarrollará el análisis de la Matriz de Evaluación de 
Factores Internos MEFI (Ver figura 7), para ello se ha realizar el análisis interno, para la 
identificación y determinación de las distintas competencias que requiere el presente 
análisis denominado: ANALISIS AMOFHIT, ya que este permite calificar y sintetizar las 





empresa, entre ellas, el área de: Administración y Gerencia, Operaciones y 
Logística, Marketing y Ventas finanzas Recursos Humanos, Contabilidad, Sistema de 
Información y Comunicaciones - Tecnología e investigación, ya que la elaboración de 
dicho análisis permite la obtención de una base de datos que identifica y evalúa la relación 















Figura 7. Matriz N°3: Formato de matriz de evaluación de los factores internos MEFI. 
FUENTE: El Proceso estratégico – Un enfoque de gerencia, D´Alessio, 2008 
 
 
La siguiente etapa  en el planeamiento estratégico consiste en determinar los 
objetivos a largo plazo (OLP) a desarrollarse en el capítulo 7, en relación a la 
determinación de la visión y misión de la organización, además de los intereses o fines con 





compite, de tal forma es necesario mencionar que la sumatoria de los objetivos a corto 
plazo (OCP)  son el éxito de cada objetivo a largo plazo (OLP) y con la sumatoria de los 
objetivos a largo plazo  se ha de lograr la visión.  
A continuación se presentaran más a detalle en qué consisten cada una de  las 
matrices elaboradas en la primera fase: la MFODA (Matriz de Fortalezas, Oportunidades, 
Debilidades y Amenazas), la MPEYEA (Matriz de la posición Estratégica y la evaluación 
de la acción) , y la  MBCG (Matriz BOSTON CONSULTING GROUP), ya que mediante 
estas herramientas se generan las estrategias de emparejamiento o cruce de información 
con los resultados obtenidos, que fueron previamente analizados, de las fortalezas, 
debilidades, oportunidades y amenazas. 
Por consiguiente, en el capítulo 8 se desarrolla la matriz FODA (Ver Figura 8) que 
consiste en registrar, las oportunidades y amenazas registradas en el MEFE y las mismas, 
en la matriz de evaluación de factores internos, con ello se forman las 4 entradas para los 
cuatros cuadrantes (FO, DO, FA, DA), creando, de tal manera, las estrategias externas y 










Figura 8. Matriz N°4: Matriz FODA 





La MPEYEA o Matriz de la posición Estratégica y la evaluación de la acción (Ver 
Figura 9) sirve para saber la postura estratégica apropiada de una empresa o de sus 
unidades de negocio, esta matriz tiene 2 ejes que fusionan diversos factores en relación a la 
industria (estabilidad del entorno y fortaleza de la industria) y 2 ejes que combinan factores 
relativos a la organización(fortaleza financiera y ventaja competitiva) en los extremos altos 
y bajos que conforman un esquema de 4 cuadrantes, cada uno interrelacionado con una 
postura estratégica, cada una diferente de la otra: agresiva, conservadora, defensiva o 
competitiva, el uso de esta matriz brinda a la organización la postura estratégica más 












Figura 9. Matriz N°5: Matriz de la posición estratégica y la evaluación de la acción MPEYEA 
FUENTE: El Proceso estratégico – Un enfoque de gerencia, D´Alessio, 2008 
 
Las 4 posturas determinadas en las Figura 9 y 10 se pueden traducir en estrategias 
que permiten a la organización competir de manera efectiva y eficiente, con el impulso 































a) La postura agresiva: Alta Fortaleza (FF) y alta fortaleza de la industria 
(FI): las organizaciones en esta posición deben de aprovechar al máximo las 
oportunidades, y sobre todo deben buscar asociarse con nuevos clientes pertenecientes 
a la misma industria, ya que de tal manera ha de crecer su participación en el mercado, 
protegiendo su fortaleza financiera, sacando una clara ventaja competitiva. 
b) La Postura Competitiva: Alta Fortaleza de la Industria (FI) y baja 
estabilidad del entorno (EE): esta posición es común de una industria sobresaliente y 
cuenta con una ventaja sobresaliente entre los competidores, pero en un contexto 
variable, por lo que esta deberá reducir costos, aumentar sus esfuerzos en marketing y 
ventas, invertir en productividad e intentar amalgamarse con un socio con altos 
ingresos económicos, para que no sufra las turbulencias del medio en el que se 
desarrolla. 
c) La Postura Conservadora: Alta Fortaleza Financiera (FF) y baja 
Competitividad (VC): en esta categoría es común en un mercado constante o estable, 
pero de crecimiento tardío, por ende, la empresa ha de tener como prioridad lograr la 
estabilidad financiera protegiendo sus productos competitivos, mejorar su flujo de caja, 
crear productos nuevos e innovadores y cobrar incursión en mercados nuevos y/o más 
atractivo| s.  
d) La Postura Defensiva: Baja estabilidad del entorno (EE) y baja ventaja 
competitiva (VC): esta posición es característica de un mercado no atractivo y/o 
pobre, en la cual la empresa carece fortaleza economía y de la creación de nuevos 
productos, ya que la competitividad, es el motor del mercado, por lo que los 
organismos han de preparar su salida del mercado, y reducir sus inversiones para 






























Figura 10. Factores que constituyen las variables de los ejes de la matriz PEYEA y ejemplo matriz PEYEA.  






La última matriz del proceso de Formulación, es la matriz elaborada por el Grupo 
de Consultoría de Boston o BCG por sus siglas en inglés (Boston Consulting Group), se 
basa en la fuerte relación entre la participación del mercado y la generación de ingresos 
con la tasa de crecimiento de las ventas dentro de la industria y el uso de los ingresos 
generados. (D’Alessio, 2008, p.308.) 
Esta matriz sirve para saber en qué posición competitiva de los 4 cuadrantes, se 
encuentra la organización, ya que presenta sus diferencias, y la relación de la organización 
respecto a su participación en el mercado y el aumento de las ventas de la industria, estas 4 
divisiones pueden disputarse en distintas industrias, requiriendo estrategias particulares 
para cada una. 
 En resumen, la principal estrategia de una Matriz BCG es determinar de manera 
global en que división o cuadrante se ubica la organización, respecto a la posición 
competitiva del mercado facilitando la toma de decisiones y el manejo del portafolio del 











Figura 11. Ejemplo matriz BCG. 





Según la posición en los cuadrantes del cuadro matriz BCG, las propiedades y 
tácticas aplicables a estas se resumen de la siguiente manera: 
 
a) Los Signos de Interrogación 
• La baja colaboración en el comercio, sin embargo, compiten 
industrias que tienen un alto rango de crecimiento. 
• Los ingresos son bajos y las necesidades económicas altas. 
• La empresa debe tomar decisiones estrategias intensivas o no 
invertir. 
b) Estrellas 
• La participación el mercado es alto, al igual que su tasa de 
crecimiento en el mismo. 
• Para poder seguir siendo un comercio dominante en el 
mercado han de realizar una inversión substancial. 
• Las maniobras de unificación, estrategias intensivas y 
acontecimiento en conjuntas. 
c) Vacas Lecheras 
• La colaboración en los servicios de mercado es alta, por otro 
lado, este tipo agrupaciones compiten en una industria de 
crecimiento bajo. 
• Crean y generan gastos que exceden sus necesidades.  
• Se recomienda destinar o planificar estrategias de 







• La baja participación en el mercado, así mismo la lenta 
competencia en relación a su bajo crecimiento. 
• Las estrategias de desembolso-disminución o desinversión 















Figura 12. Matriz N°6: Matriz BCG – Enfoque de una empresa de telefonía móvil. 

































Figura 13. Secuencia exitosa de movimiento entre cuadrantes 














Figura 14. Secuencia desastrosa de movimiento entre cuadrantes. 
FUENTE: El Proceso estratégico – Un enfoque de gerencia, D´Alessio, 2008 
 
Concluida la segunda fase de DIRECCIÓN Y COORDINACIÓN, establecida la 





Para abordar con el tercer periodo, EVALUACIÓN Y CONTROL, se determinan 
una ciclo de estrategias, ya que estas fueron el fruto de todas las matrices que fueron 
mencionadas y explicadas, para ello estas estrategias de integración, intensivas, de 
diversificación y defensivas se obtendrán a través de la matriz Cuantitativa del 
planeamiento Estratégico, estas deberán ser específicas y no alternativas, ya que al ser 
especificas permiten establecer el enfoque en el cuadrante seleccionado según su posición, 
de acuerdo a la tasa de crecimiento y la situación o posición de la colaboración del 
mercado relativa en la industria.  
La matriz Cuantitativa del Planeamiento Estratégico permite seleccionar que 
alternativas estratégicas son preferibles de una lista priorizada que resultó de la primera y 
segunda etapa. En esta matriz, para poder determinar la captación o valor de cada 
estrategia, con relación a las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades, se necesita 
un buen juicio crítico e intuitivo, ya que las estrategias utilizadas en esta matriz deberán de 
ser específicas. 
Una MCPE determina el atractivo relativo de un listado de estrategias 
determinadas, que se basan a determinado nivel en que se puedan calificar; el atractivo 
relativo de cada estrategia que figura en el conjunto seleccionado es contabilizado, de esta 
manera, determina el total acumulado de cada factor. (D’Alessio, 2008, p.341,). 
Para desarrollar una MCPE son necesarios 6 pasos: 
• Paso n°1: Anotar un listado de las oportunidades y amenazas externas, por otro 
lado, una relación de las fortalezas y debilidades internas. Es importante recalcar 
que esta información ha de ser extraída de la matriz de evaluación externa (MEFE) 
e interna (MEFI). 
• Paso n°2: Se debe adjudicar un peso a cada factor interno o externo, estos valores 





• Paso n°3: Identificar las estrategias específicas adquiridas anteriormente y anotarlas 
en la fila superior de la presente matriz, para luego agruparlas en grupos meramente 
propios, y finalmente priorizarlos. 
• Paso n°4: Asignar los calificativos, ya que “El atractivo relativo de cada estrategia 
estará determinado por valores numéricos, en un grupo de alternativas, aquello ha 
de servir para indicar el atractivo relativo de cada una de las estrategias sobre las 
demás”. (D’Alessio, 2008, p.341.). 
o Los valores para determinar la calificación de atractivo son los siguiente: 
• Muy Aceptable: 4 - Altamente atractiva 
• Aceptable: 3 - Razonablemente atractiva 
• Algo Aceptable: 2 – Algo Atractiva  
• No atractiva: 1 – No aceptable  
Las calificaciones de atractivo no deben ser al azar, por el contrario, estas deben ser 
razonables, fundamentadas y defendibles, es por ello que se debe evitar colocar el mismo 
calificativo de atractivo a cada estrategia. 
• Paso n°5: El penúltimo paso es computar la totalidad de las calificaciones de 
atractivo, aquel total es el resultado de la multiplicación de los pesos por las 
calificaciones de atractivo en cada línea. 
El total de dichas calificaciones de atractivo da como resultado el atractivo relativo 
de cada una de las estrategias, mientras mayor sea el calificativo del atractivo total, 
será mayor la atracción de la estrategia. 
• Paso n°6: Y como último paso se ha de sumar las calificaciones totales de 
atractivos en su respectiva columna de las estrategias de la matriz cuantitativa de 























Figura 15. Matriz 7: Formato de Matriz Cuantitativa de Planeamiento Estratégico (MPCE) 
FUENTE: El Proceso estratégico – Un enfoque de gerencia, D´Alessio, 2008 
 
Para finalizar, posterior a lo planificado, se debe de analizar la competitividad 
obtenida para la empresa, en donde se establecen las conclusiones y 
recomendaciones finales que se requieren para lograr alcanzar la posición futura 
deseada para la empresa u organización. 
En conclusión, se tomarán las siguientes matrices que serán materias primas 






Tabla 2. Matrices usadas en el proceso estratégico. 










Como D’Alessio (2008) menciona en su libro el Proceso Estratégico, las matrices 
de evaluación externa, la matriz de evaluación interna y la matriz de perfil competitivo  
(MEFE,MEFI y la MPC),forman parte esencial del proceso estratégico y las cuales 
trabajan con las siguientes 4 matrices respectivamente: la matriz de 
fortalezas/oportunidades- debilidades/amenazas(MFODA), la matriz de posicionamiento 
estratégico y evaluación de la acción(MPEYEA), la matriz Boston Consulting Group, la 
matriz interna/externa(MIE), todo ello nos ha de dar un producto o conjunto de estrategias 
que serán utilizadas por prioridad de importancia en la matriz de decisión estratégica o en 
la MDE. Dichas estrategias elegidas serán valoradas de acuerdo una evaluación, para que 
posteriormente sean utilizadas en la matriz cuantitativa de planeamiento estratégico o 
MCPE. 
Es necesario mencionar sobre la propiamente dicha matriz MPC o matriz de perfil 
competitivo, que esta no constituye un insumo directo para la elaboración de las matrices  
mencionadas en el párrafo anterior, sí lo es el resultado de la misma.    
 
 
Matrices usadas en el proceso estratégico 
Insumos MEFE  Matriz de evaluación de los factores externos 
 MPC Matriz del perfil competitivo 
 MEFI Matriz de evaluación factores internos 
Proceso MFODA Matriz de fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas 
  MPEYEA Matriz de posicionamiento estratégico y evaluación de la acción  
  MBCG Matriz del Boston Consulting Group  
  MIE Matriz interna externa  
Productos MDE Matriz de decisión estratégica  





































3.1. La Empresa: 
3.1.1. Reseña histórica: 
La empresa Ciudaris Consultores Inmobiliarios S.A. se constituyó un 07 de 
septiembre del año 1999 por medio de una Escritura Pública ante la presencia del Notario 
Público, Walter Ramón Pinedo Orrillo. Esta constitución fue inscrita en la Partida 
Electrónica N° 11129973 del Registro de Personas Jurídicas de la Oficina Registral de 
Lima. Esta Empresa se dedica a la actividad inmobiliaria, principalmente a la compra de 
terrenos, diseño, administración, venta y post venta de unidades inmobiliarias. Ciudaris 
desarrolló actividades de construcción hasta el año 2013 ya que a partir de dicho año se 
constituyó la empresa Conssolida para dedicarse a esta actividad. 
La Empresa posee gran experiencia en la proyección, elaboración y construcción de 
proyectos inmobiliarios, lo cual se refleja en los 25 proyectos residenciales culminados 
desde el inicio de sus operaciones; éstos se ubican en distritos de Lima como Miraflores, 
Jesús María, San Isidro, Lince, Breña y Barranco. A la fecha, dichos proyectos están 
totalmente entregados e independizados. En la figura 16 se identifican en una línea de 
tiempo los hitos más relevantes en la vida del Grupo Ciudaris. 
Asimismo, la empresa también se desenvuelve en el mercado de oficinas Sub 
Prime, cuyo primer edificio está ubicado en Surco bajo el nombre de Efi100tech I, 
entregado al 100%. El segundo desarrollo de un edificio de oficinas (Efi100tech II) se 








Figura 16. Línea de Tiempo del Grupo Ciudaris. 













































































































































































































































































































































































































































































































































































3.1.2. Conformación del grupo económico: 
El Grupo Ciudaris está conformado por tres empresas: Ciudaris, Plusvalía y 
Conssolida. Las tres empresas se administran de manera independiente, pero son negocios 
complementarios dado que buscan sinergias en sus operaciones, comprendiendo toda la 
cadena de valor del mercado inmobiliario. En la figura 17 se presenta un “esquema 
conceptual” de la estructura del Grupo Económico: 
 
Figura 17. Estructura del Grupo Ciudaris. 
FUENTE: Tomado del “Prospecto marco CIUDARIS Consultores Inmobiliarios s.a.” por Ciudaris, 2015, p.20. 
Recuperado de https://docplayer.es/78196588-Prospecto-marco-ciudaris-consultores-inmobiliarios-s-a.html 
 
 
“Plusvalía S.A. fue creada en el año 2008, esta organización se enfoca plenamente 
en el desarrollo y consultoría de proyectos de bienes inmuebles (departamentos, edificios 
financieros, entre otros) con un total de 130 edificios residenciales, diseñados en distintos 
distritos de Lima. La empresa ofrece especialización en trabajos de diseño, esta maestría le 
permite aplicar hacer uso de estrategias de marketing, así como de reducción de costos 
asegurando la mejor calidad y éxito en sus proyectos, mediante mejores criterios de 
diseños funcionales, constructivos y estéticos. Los servicios de la empresa Plusvalía 
constan del desarrollo global de proyectos inmobiliarios, así como la factibilidad 
económica de los mismos, a empresas constructoras, entidades promotoras, personas 





Conssolida S.A. fue creada en el año 2013 y se especializa en proyectos 
residenciales, proyectos comerciales (oficinas) y edificios educativos. Tiene como objetivo 
corporativo brindar la mejor la calidad y la consumación de plazos en los proyectos que 
ejecuta, teniendo como uno de sus pilares la seguridad de obra. Sus servicios de 
construcción son prestados a Ciudaris y otras empresas inmobiliarias y/o promotoras. 
3.1.3. Estructura organizacional de la empresa: 
Ciudaris presenta una estructura funcional. Por debajo de la Gerencia 
General se encuentran, claramente diferenciadas, las siete áreas o funciones de la 
compañía, como sigue: 
- El Área de: Gerencia de Comercialización 
- El Área de: Gerencia de Marketing 
- El Área de: Gerencia de Proyectos 
- El Área de: Gerencia de Control y Planeamiento 
- El Área de: Gerencia Legal 
- El Área de: Jefatura de Finanzas 
- El Área de: Jefatura de Administración y Recursos Humanos 
 
Cada una de estas áreas cuenta con una jefatura en el nivel inmediato inferior a ellas 
y en el siguiente nivel aparece el equipo de soporte y apoyo a cada una de ellas. 
A continuación, y para un mejor entendimiento, la figura 18 muestra el organigrama 
































Figura 18. Organigrama Grupo Ciudaris 






3.1.5. Estado financiero 
3.1.5.1. Activos y liquidez: 
Según un reporte de los activos y la liquidez de Ciudaris elaborado por Equilibrium 
(2018), se encuentra: 
Al 30 de junio de 2018, los activos de Ciudaris totalizaron S/95.50 millones 
Ver Tabla N°2, exhibiendo una disminución interanual debido a un menor nivel de 
existencias a la par de mayores fondos restringidos por preventas de proyectos en 
marcha en el activo corriente. En ese sentido, se reduce inmuebles terminados de 
S/23.40 millones a S/13.39 millones, al haberse registrado durante el presente 
ejercicio ingresos de proyectos Liberpark, Santa Elvira II y Ser – K Etapa I. Por 
otro lado, se incrementan los proyectos en desarrollo (aquellos que se espera 
culminar en los próximos 12 meses) de S/5.06 millones a S/9.50 millones, en línea 
con el avance de obra del Proyecto Like; y los gastos preoperativos en Ser K – 
Etapa II y Shine, que iniciaron preventa. (Equilibrium, 2018, p.3) 
A continuación, en la Tabla N°3 y Tabla N°4, se presentan los estados financieros 
de la Empresa Ciudaris, en los que se puede apreciar que los activos son menores que los 
pasivos, dando como un resultado en el patrimonio de S/. -7 633 000 y una utilidad neta de 
S/. -1 736 000 para junio del 2018: 
Tabla 3. Estado financiero Ciudaris junio 2018 
Tomado del “Informe de clasificación CIUDARIS Consultores Inmobiliarios S.A.” por Equilibrium clasificadora de 








ESTADO DE SITUACIÓN 
FINANCIERA (En miles de Soles) 
Dic. 14 Dic. 15 Dic. 16 Jun. 17 Dic. 17 Jun. 18 
ACTIVOS 
Total Activo Corriente 59,673 54,536 84,942 81,141 71,978 75,774 
Total Activo No Corriente 6,239 16,451 20,591 19,380 20,408 19,721 
TOTAL ACTIVOS 65,912 70,987 105,533 100,521 92,386 95,495 
PASIVOS 
Total Pasivo Corriente 19,185 16,313 16,303 14,919 15,200 18,029 
Total Pasivo No Corriente 38,953 52,113 90,574 88,769 83,106 85,099 
TOTAL PASIVOS 58,138 68,426 106,877 103,688 98,306 103,128 
TOTAL PATRIMONIO NETO 7,774 2,561 -1,344 -3,167 -5,920 -7,633 






Tabla 4. Estado de Resultados Ciudaris junio 2018 
Tomado del “Informe de clasificación CIUDARIS Consultores Inmobiliarios S.A.” por Equilibrium clasificadora de 










En línea con la evolución de las cuentas del activo circulante, las ratios de 
liquidez se reducen durante el periodo de análisis, lo cual se refleja en la liquidez 
corriente que pasa de 5.44 veces a 4.20 veces de junio 2017 a junio de 2018. Sin 
embargo, considerando la liquidez ácida esta se incrementa desde 0.50 veces a 0.98 
veces, mientras que, de no considerar los fondos restringidos, la misma se ajusta al 





Figura 19. Indicadores de Liquidez 
Tomado del “Informe de clasificación CIUDARIS Consultores Inmobiliarios S.A.” por Equilibrium clasificadora de 
riesgos S.A, 2018, p.4. Recuperado de: 
https://www.bvl.com.pe/hhii/L00992/20181201120801/INFORME32FINAL32CIUDARIS3220183206.PDF  
ESTADO DE RESULTADOS              
(En miles de Soles) 
Dic. 14 Dic. 15 Dic. 16 Jun. 17 Dic. 17 Jun. 18 
UTILIDAD BRUTA 20,285 2,700 3,250 4,002 7,799 3,398 
UTILIDAD DE OPERACIÓN 10,758 -7,023 -6,176 -762 -2,852 -549 
UTILIDAD antes de Diferencia en Cambio 7,771 -4,175 -3,901 -2,014 -5,017 -1,648 
UTILIDAD antes de Impuesto a la Renta 7,378 -4,183 -4,100 -1,783 -4,621 -1,736 







3.1.5.2. Estructura financiera y solvencia: 
Según Equilibrium (2018): 
Al 30 de junio de 2018, los pasivos de la Compañía superan los activos, lo 
cual se plasma en un patrimonio negativo que se encuentra presionado por las 
pérdidas netas registradas tanto al corte de análisis como en algunos ejercicios 
anteriores. En este sentido, a la fecha de análisis, Ciudaris registra pasivos por 
S/103.13 millones, los cuales muestran una ligera disminución de 0.54% en 
términos interanuales y un incremento de 4.91% en el primer semestre del ejercicio. 
(p.4) 
Al 2018 la empresa Ciudaris presenta un déficit de ingresos económicos, a causa de 
su ímpetu al inicio del Boom de la construcción, al realizar varios proyectos en simultaneo, 
en comparación a años anteriores, según la tabla 2 y 3, viéndose afectado de gran manera 
los valores de ganancia (utilidades) a diferencia del estado económico en el año 2014 (ver 
tabla n°3). 
Las variaciones más importantes de los pasivos en el periodo de junio 2017 a junio 
de 2018, fueron:  
• La disminución de obligaciones financieras de largo plazo en S/8.41 millones 
explicada principalmente por la cancelación de la totalidad de la deuda bancaria que 
se mantenía por el Proyecto Liberpark -culminado en diciembre de 2017- por un 
monto de S/5.09 millones y la totalidad de la deuda del terreno de Santa Elvira III 
Etapa por un saldo de S/1.2 millones; entre otros. (Equilibrium, 2018, p.4) 
• El incremento de otras cuentas por pagar a terceros considerando parte corriente y 
no corriente en S/5.70 millones que registra principalmente préstamos a través de la 
modalidad Friends, Family and fools, el cual es un tipo de financiamiento de parte 





operaciones arriesgadas, conociendo los riesgos y apostando por ello; cuyos 
vencimientos van desde el mes de setiembre de 2018 a noviembre de 2019 y cuyo 
saldo es S/15.14 millones. (Equilibrium, 2018, p.4) 
• Por último: 
El incremento en anticipo de clientes en S/6.18 millones, que refleja tanto la 
caída de esta partida por el reconocimiento de ingresos de Liberpark y Santa Elvira 
II al cierre del ejercicio 2017, y el incremento posterior en el primer semestre del 
ejercicio por incremento en preventas asociados al inicio de obras en el Proyecto 
Like principalmente e inicio de preventas en Shine y Ser K II. El saldo de las 
obligaciones financieras al 30 de junio de 2018, ascienden a S/22.9 millones, de los 
cuales S/15.0 millones corresponden a financiamientos bancarios, S/2.6 millones a 
arrendamientos financieros y S/5.38 millones a la Primera Emisión de Bonos 
Corporativos, cuyas principales características son las siguientes”: (Equilibrium, 
2018, p.4) 
 
Figura 20. Cuadro de las características de la primera emisión de bonos corporativos. 
Tomado del “Informe de clasificación CIUDARIS Consultores Inmobiliarios S.A.” por Equilibrium clasificadora de 







Cabe mencionar que, si existe una garantía específica correspondiente a los 
derechos de cobro y flujos dinerarios de titularidad de la empresa derivados de las 
utilidades obtenidas en virtud del desarrollo del Proyecto Like, las obras del proyecto 
estarán disponibles en fecha posterior al vencimiento de las obligaciones, los mismos que 
serán transferidos a un Fideicomiso de Administración y Garantía. (Equilibrium, 2018, p.4) 
En otras instancias, Equilibrium (2018) expresa que: 
Por el lado del patrimonio, al 30 de junio de 2018, el mismo registra un 
saldo negativo neto de S/7.63 millones, el mismo que se acentúa respecto a junio y 
diciembre de 2017 por la mayor pérdida en los resultados acumulados. Cabe 
precisar que los accionistas de la Compañía realizaron el último fortalecimiento del 
capital social en el ejercicio 2015, con la capitalización de los resultados del 2014 
por S/1.00 millón. (p.5) 
Al corte de análisis, el patrimonio es negativo, inferior a la tercera parte del 
capital pagado, siendo ésta una causal de disolución de acuerdo al Artículo Nº 407 
de la Ley General de Sociedades. No obstante, y de acuerdo a lo manifestado por la 
Gerencia, a la fecha Ciudaris cuenta con una cartera de proyectos que le permitirían 
reconocer ingresos durante el 2019, proyectando revertir las pérdidas acumuladas 
en ese mismo año. (Equilibrium, 2018, p.5) 
 
Respecto a lo anteriormente descrito, la gerencia asegura que gracias a los 
proyectos que fueron planificados, y que en algún momento significaron perdidas y 
algunos inconvenientes económicos, serán los mismos quienes presentarán ganancias en un 
futuro a corto plazo.  
Respecto a los indicadores de solvencia de la Compañía, no tienen sentido medir la 





EBITDA) al presentarse patrimonio y EBITDA negativos. En este sentido, los resultados 
se van a ver ajustados en la medida que los inmuebles no se entreguen por el tratamiento 
contable para el reconocimiento de los ingresos”. (Equilibrium, 2018, p.4) 
Las amortizaciones de deuda financiera (no considera Friends & Family) de junio de 
2018 al 2021 se muestra a continuación (Ver figura 21). 
A esto se suman los vencimientos F& F por S/15.14 millones. 
 
Figura 21. Vencimiento de amortizaciones 
Tomado del “Informe de clasificación CIUDARIS Consultores Inmobiliarios S.A.” por Equilibrium clasificadora de 
riesgos S.A, 2018, p.5. Recuperado de 
https://www.bvl.com.pe/hhii/L00992/20181201120801/INFORME32FINAL32CIUDARIS3220183206.PDF  
 
3.1.5.3. Generación, eficiencia y rentabilidad: 
Según Equilibrium (2018) al 30 de junio de 2018, Ciudaris registró ingresos por 
S/13.50 millones, exhibiendo una contracción importante respecto a la primera mitad del 
año 2017 (-37.35%), a pesar de los ingresos de los Proyectos Liberpark, Ser-K y Santa 
Elvira Segunda Etapa; lo cual en conjunto es menor a lo reconocido en el 2017 por la 
primera etapa del Proyecto Ser-K. (p.5) 
Lo señalado anteriormente se recoge en el margen bruto anual del negocio, el 
mismo que en términos absolutos se sitúa en S/3.40 millones (S/4.0 millones a junio de 





18.57% a 25.17% entre semestres. Durante el 2018 se estarían reconociendo ingresos 
correspondientes a Santa Elvira Segunda Etapa que se concluyó en enero del presente 
ejercicio, adicionalmente a los ingresos que se generarán por otros proyectos terminados 
como Liberbark, Santa Elvira Primera Etapa y Serk Primera Etapa por un monto 
aproximado de S/24 millones, mientras que, en el 2019, se estarían reconociendo ingresos 
por S/90.00 millones, según estimaciones de la Compañía (Equilibrium, 2018, p.5) (Ver 
Figura 22). 
 
Figura 22. Ingreso por proyectos 
Tomado del “Informe de clasificación CIUDARIS Consultores Inmobiliarios S.A.” por Equilibrium clasificadora de 
riesgos S.A, 2018, p.5. Recuperado de 
https://www.bvl.com.pe/hhii/L00992/20181201120801/INFORME32FINAL32CIUDARIS3220183206.PDF  
 
Luego de incorporar los gastos administrativos y de venta, la utilidad 
operativa todavía arroja pérdida, la misma que asciende a S/549 mil en el periodo al 
tercer trimestre del 2018. Por otro lado, los gastos financieros de Ciudaris alcanzan 
S/984.69 mil, de los cuales los intereses de obligaciones financieras ascendieron a 





S/213.32 mil, entre otros conceptos. Asimismo, cabe destacar que, en aplicación de 
las Normas NIIF a partir del ejercicio 2016, mientras los proyectos se encuentran en 
desarrollo se registra en la partida Existencias intereses capitalizables, como es el 
caso del Proyecto Like. En este sentido, los intereses capitalizados ascendieron a 
S/1.54 millones correspondientes al tercer trimestre de 2018. (Equilibrium, 2018, 
p.5)  
 
Desde otro punto de vista, con respecto a la partida de distribución de resultados en 
Asociación en Participación, expresa que: 
 La misma alcanza una pérdida de S/867.26 miles, menor a la alcanzada en 
junio de 2017 (S/1,115.49 miles a junio de 2017). La Compañía registra igualmente 
Otros Ingresos neto por S/852.88 miles, los mismos que se incrementan respecto de 
los S/535.13 alcanzados en igual periodo del año anterior, explicado por la 
incorporación en los ingresos de una ganancia por medición de activos no 
financieros a valor razonable (S/718.71 miles), toda vez que disminuye la 
desvalorización de inventarios del Proyecto Santa Elvira. En este concepto se 
incluyen también las rentas provenientes de los alquileres de tres oficinas 
administrativas por S/164.58 miles. Por lo anterior, Ciudaris registra una pérdida de 
S/1.74 millones. (Equilibrium, 2018, p.5) 
En cuanto a la generación de la Compañía, medida a través del EBITDA, la 
misma se ubica en terreno negativo con S/2.58 millones, aunque menor al EBITDA 
negativo de S/3.35 millones registrado a junio de 2017. Se debe indicar que los 
proyectos de habilitación urbana y de vivienda están sujetos a altas necesidades de 





mismo resulta positivo en S/22.22 millones al 30 de junio de 2018 (negativo en 
S/4.95 millones en el primer semestre de 2017)”. (Equilibrium, 2018, p.5) 
 
En conclusión, la situación financiera de Ciudaris se vio gravemente afectada a causa 
de un interés de crecimiento e inversión en proyectos inmobiliarios poco planificados. Un 
mal control en los costos y la ejecución de proyectos residenciales muy variados y de gran 
envergadura, desconociendo el público objetivo al que deberían apuntar, sumado a la 
retracción del mercado empeoraron la situación. Sin embargo, al haber cumplido en gran 
parte con las deudas y prestamos que mantenían, reduciendo el margen de utilidades, la 
empresa tiene la proyección de recuperar lo invertido para el presente año 2019. 
 
 
3.2. El mercado: 
 
En el tercer trimestre del año 2018, se contabilizaron un total de 415 proyectos 
inmobiliarios contabilizados en Lima Top y Lima Moderna, con lo valores más altos 
respecto a las unidades inmobiliarias en oferta por zona lideran: Lima Moderna y Lima 
Top con 7 380 y 3411 respectivamente, sobre Lima Centro con 2232, Lima Norte con 
467,Lima Sur con 515 y Lima Este con 324 y Callao 371, sumando un total de 14 700 
unidades en ofertas, entonces Lima Top y Lima Moderna significan el 50.2% y 23.2% en 
participación, sumando más del 70% del total, que en cifras numéricas se traduce a 10 791 

























Figura 23. Oferta inmobiliaria: Unidades y participación de la oferta por zona - Lima 
FUENTE: ANALYTICS 2018 
 
Por otro lado, desde septiembre del 2017 a septiembre del 2018 se ha evidenciado 
un crecimiento constante en la oferta inmobiliaria pasando de 364 a 415 proyectos en tan 
solo un año, si bien la cantidad de proyectos ha aumentado, el número de departamentos ha 
disminuido de 46.5 a 35.4, lo que lleva a pensar que los proyectos que se están realizando 







Figura 24. Evolución de la oferta inmobiliaria 
FUENTE: ANALYTICS INMOBILIARIO – 2018 
 
 
Al 2018, a causa de la recesión económica, la cantidad de proyectos nuevos con 
respecto a la oferta inmobiliaria disminuyeron, en el periodo de un año. Es así, que luego 
de 33 meses después la confianza retorno a los hogares limeños por la mejora de la 
situación económica, el “Índice de Confianza del Consumidor de Apoyo Consultoría de 
Lima Metropolitana (Indicca) ” alcanzó el 50% + 1 puntos lo cual describe que el 
consumidor se siente optimista ante la economía, aunque su confianza no es aún del 100% 
por lo que duro este periodo de crisis, haciendo que el pesimismo se apodere de los 
consumidores, lo que conllevó a que estos tomen decisiones arriesgadas a la hora de pensar 
en comprar algún bien inmueble. (Castillo, 2019).  
Pero al 2019, esta etapa se ve superada y el interés de la población por adquirir una 





para adquirir una vivienda son altas, esta gran demanda no ha sido atendida por la poca 
oferta inmediata o más bien la disminución de la misma. 
Por estas razones Arbulú, gerente general de Ciudaris, recomienda trabajar para 
lograr una mayor generación de ofertas, porque al haber más viviendas disponibles, la 
demanda y los precios se mantendrán estables, pero con la “demanda insatisfecha, que es 
muy alta, es difícil”. (Vega, 2019). 
Otro aspecto importante que preocupa y a la misma vez, le interesa a los 
consumidores son las facilidades financieras de la banca a los clientes y a los promotores, 
así como la disminución de los intereses generados por los préstamos, de tal manera 
Arbulú señala que: en los últimos 15 años, la tasa promedio ha bajado desde 14% hasta 
6,5%, con un descenso más pronunciado en el año 2018, y fue en el mismo que la tasa de 
interés efectiva anual para un crédito hipotecario bajó de 9,2% hasta 6,5%",el cual era y es 
hasta la actualidad un buen momento para comprar una vivienda. 
Sin embargo, no solo se trata del tema económico, ahorros o ingresos que no les 
alcanzan o que no tienen, lo que restringe a los consumidores prestos a obtener un 
departamento, sino el hecho de no encontrar la oferta ideal en el mercado. 
Ya que los posibles clientes no encuentran confiable a muchas de las empresas 
inmobiliarias (22%), al no tener referencias de proyectos anteriores, así mismo son otros 
los requerimientos del mundo actual como por el ejemplo: la facilidad de un 
estacionamiento (42%), jóvenes solteros (12%), parejas jóvenes sin hijos (17%), el hecho 
que acepten mascotas en el edificio(7%), y sobre todo que tipo de áreas sociales comunes 
ligadas al entretenimiento, deporte y diversión ofrecen como, por ejemplo: zona de 





Lo anteriormente nombrado tiene que ver con el desconocimiento de las 
necesidades de los usuarios de hoy en día, por parte de las empresas inmobiliarias, 
generando la poca venta de inmuebles, y la preocupación por crear una nueva estrategia 
para mayores posibilidades de oferta de acuerdo con la demanda del mercado 
actual.(Trigoso, 2018) 
Las necesidades de los consumidores actuales y la conformación de la familia 
nuclear deben ser conocidas por las inmobiliarias y es para ello que deben tener en 
consideración los siguientes datos: la familia nuclear conformada por: el padre, la madre e 
hijos; estos representan un 54%, otro grupo de personas son las parejas sin hijos que 
representa el 17% y por último el 12% que vienen a ser las personas soltera con otro 17% 
restante que representa a la población en general. (Trigoso, 2018) 
Según Arellano Consultoría para crecer (2008) las parejas que aún no tienen hijos 
buscan un bien inmueble que no excedan el precio de US$ 100,00o, con un área máxima 
de 80m2, de 2 a 3 dormitorios con prioridad para los ambientes en común que desarrollen e 
incentiven al deporte y el contacto social, entre otros. 
Por otro lado, Arellano Consultoría (2008) comenta que: “Son 9 de cada 10 parejas 
que aún no han tenido hijos y que están en la búsqueda de un bien inmobiliario, 
actualmente viven en la casa de sus padres (68%) o en casas alquiladas (21%).” 
En la posición de los jóvenes solteros que buscan tener una unidad inmobiliaria, 
esta no debe exceder los 110,000 dólares, con un área máxima de 60 m2 y 2 habitaciones 
como máximo, ya que lo más importante es la buena ubicación del inmueble a lugares 





Otros usuarios que considera Arellano, son los adultos mayores, y ellos representan 
el 7% que están categorizado entre la edad de 55 a 65 años, que bajo su percepción es 
buscar adquirir un departamento como una inversión para sus hijos, ellos buscan tener un 
bien inmueble que bordee los 100m2 y de un monto total de 120,000 dólares. 
En resumen, las empresas inmobiliarias deben considerar un conjunto de 
necesidades del consumidor, por ejemplo: un grupo objetivo de población en buscan un 
lugar donde obtengan su autonomía y eleve su calidad de vida en cambio, los mayores, 
adquirir una propiedad es con un fin de inversión.  
Es de suma importancia considerar ofrecer beneficios para una cochera en la 
compra de un departamento, ya que el 42% de los consumidores cuentan con un auto, y un 
50% viven en Lima Centro, por estas razones, este tipo de usuario que desea vivir en este 
sector de la ciudad estarían buscando hasta 2 estacionamientos. Adicional a ellos existen 
usuarios que exigen la convivencia con mascotas, en el 2015 el 41% de los consumidores 
exigía esta petición, en la actualidad aumentó un 3%, siendo ahora el 44%. 
Uno de los sectores de la población que se encuentra en una constante búsqueda de 
un lugar propio donde vivir son las parejas jóvenes con hijos, y ellas promedian los 38 
años de edad. Las encuestas realizadas por el Diario “El Comercio” expresan que este tipo 
de familia está compuesta por 3 integrantes: padre, madre y un hijo. 
3.2.1. Descripción del Mercado Limeño 
Habiendo referencia a lo anterior, la preferencia de las familias por vivir cerca de 
un centro comercial o a vías principales o a nodos importantes de la ciudad; el distrito de 





centro de la ciudad y a través de ella cruzan principales avenidas y además se encuentra 
cerca al centro empresarial san Isidro, por estas razones, el distrito de Jesús María ocupa el 
primer lugar de ventas. (Analytics, 2018). Es así que el foco de la investigación se basa en 
los distritos pertenecientes a lima moderna, la cual contempla al distrito de Jesús María, 
San miguel y Barranco, entonces, según el informe del tercer trimestre del 2018  de 
Analytics, el distrito de Jesús María, ocupa el primer lugar en el ranking de unidades 
inmobiliaria en oferta con un 14.6%, el distrito de San Miguel el segundo lugar con un 
8.6% y finalmente el distrito de Barranco con un 5.4% en el onceavo lugar de un grupo de 
18 distritos. Ver Figura 25.  
 
Figura 25. Unidades y cantidad de proyectos por distrito 
FUENTE: ANALYTICS INMOBILIARIO - 2018 
Así mismo el análisis del tercer trimestre del 2018 de Analytics Inmobiliario -2018, 
también arroja que los distritos de Jesús María y San miguel se posicionan en el segundo 
(44 proyectos) y tercer puesto (42 proyectos) respectivamente, con respecto a la cantidad 





10 proyectos, ya que este distrito presenta el precio más alto por m2, en todo el 
departamento de lima. Ver Figura 25. 
Para finalizar, el eje central de la investigación permite conocer y reconocer según 
publicaciones y estudios analíticos, al distrito de Jesús María como el distrito con más 
unidades inmobiliarias ofertadas y al distrito de Barranco al distrito con el mayor precio 
por m2 considerando el metraje de las unidades inmobiliarias de tan solo 60 m2, a 
diferencia de los otros distritos pertenecientes a Lima Moderna los cuales fluctúan entre los 
74 a 89 m2. (EC, 2019) 
 
3.2.2. Descripción del mercado: 
 
3.2.2.1. Definición del mercado objetivo de Ciudaris 
Se ha seleccionado a los distritos pertenecientes a los sectores de LIMA 
MODERNA (Lince, Surquillo, Magdalena, Pueblo Libre, San miguel y Jesús María) y 
LIMA TOP (Barranco) para el respectivo análisis de mercado, respecto a que grupo 
inmobiliario lidera por cantidad de proyectos por distrito, y por cantidad de departamentos 
en cada proyecto. 
Para ello se ha realizado el levantamiento y recolección de información de los 
proyectos e inmobiliarias que participaron en estos, en una base de datos de la cual se 
seleccionó por tener una mayor presencia en el mercado ya sea por la cantidad de proyecto 
y el número de inmuebles en venta. 










A. LINCE:  
 
Figura 26. Cantidad de proyectos por inmobiliaria - Lince 




En la figura 26 denominada: CANTIDAD DE PROYECTOS POR 
INMOBILIARIA – LINCE nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de Lince, el grupo inmobiliario “MIRANO INMOBILIARIA” presenta 
la mayor cantidad de proyecto en dicho distrito (06) liderando el sector en cuanto a 
cantidad de proyecto, sin embargo, aquello no significa que sea la inmobiliaria con mayor 












Figura 27. N° de inmuebles por proyecto - Lince 





En la figura 27 denominada: N° DE INMUEBLES POR PROYECTO - LINCE 
nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de Lince, El Grupo Inmobiliario “PROCITY GRUPO 
INMOBILIARIO” lidera con el edificio “LIBERTY” con 266 departamentos, en 
segundo lugar, la inmobiliaria “ABRIL GRUPO INMOBILIARIO” con el edificio “LE 
SAULE DEUX” con 240 departamentos y ocupando el tercer puesto la inmobiliaria 























Figura 28. Cantidad total de unidades inmobiliarias por grupo inmobiliario en el distrito - Lince  
FUENTE: Nexo Inmobiliario 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
En la figura 28, denominada: CANTIDAD TOTAL DE UNIDADES 
INMOBILIARIAS POR GRUPO INMOBILIARIO EN EL DISTRITO - LINCE nos 
arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de Lince, el grupo inmobiliario “FLAT INMOBILIARIA” presenta la 
mayor demanda de unidades inmobiliaria con 339 departamentos, liderando en el sector, 
seguido por las inmobiliarias “ABRIL” y “PROCITY” con 275 y 266 departamentos 
respectivamente. 
Por lo tanto, según la información obtenida, en el distrito de Lince, se determina 
que según la figura 26, el grupo inmobiliario “MIRANO” lidera por cantidad de proyectos 
mas no por cantidad de unidades inmobiliarias, ya que esta variable determina la cantidad 
































Figura 29. Cantidad de proyectos por inmobiliaria - Surquillo 
FUENTE: Nexo Inmobiliario 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
La figura 29 denominada: CANTIDAD DE PROYECTOS POR 
INMOBILIARIA – SURQUILLO, el grupo inmobiliario “ABRIL” tiene la mayor 
cantidad de proyecto en el distrito (03) lo que significa que es la inmobiliaria con mayor 
presencia en el distrito seguido por HPC Inmobiliaria con 2 proyectos, aunque no son los 




















Figura 30. N° de Inmuebles por proyecto - Surquillo 






En la figura 30 denominado: N° DE INMUEBLES POR PROYECTO - 
SURQUILLO nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de Surquillo, El Grupo Inmobiliario “HPC” lidera con el edificio “SQ 
NUEVO ANGAMOS” con 265 departamentos, en segundo lugar, la inmobiliaria 
“IMAGINA” con el edificio “CONCEPTO SMART” con 195 departamentos y 
ocupando el tercer puesto la inmobiliaria “GRUPO LAR” con el edificio “ERES (FASE 























Figura 31. Cantidad total de unidades inmobiliarias por grupo inmobiliario en el distrito - Surquillo 
FUENTE: Nexo Inmobiliario 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
En la figura 31 denominada: CANTIDAD TOTAL DE UNIDADES 
INMOBILIARIAS POR GRUPO INMOBILIARIO EN EL DISTRITO - 
SURQUILLO nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de Lince, el grupo inmobiliario “HPC INMOBILIARIA” 
presenta la mayor demanda de unidades inmobiliaria con 395 departamentos, liderando en 






Por lo tanto, según la información obtenida, en el distrito de Surquillo, se determina 
que según la figura 30 el grupo inmobiliario “ABRIL” lidera por cantidad de proyectos 
mas no por cantidad de unidades inmobiliarias, ya que esta variable determina la cantidad 


























Figura 32. Cantidad de proyectos por inmobiliaria - Magdalena 
FUENTE: Nexo Inmobiliario 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
En la figura 32 denominado: CANTIDAD DE PROYECTOS POR 
INMOBILIARIA – MAGDALENA nos arroja como resultado la siguiente 
interpretación: 
Siendo el distrito de Magdalena, los grupos inmobiliarios “GRUPO CARAL” y 
“GRUPO ICASA” presentan la mayor cantidad de proyecto en dicho distrito (2) liderando 








Figura 33. N° de Inmuebles por proyecto - Magdalena 




En la figura 33 denominada: N° DE INMUEBLES POR PROYECTO - 
MAGDALENA nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de Magdalena, El Grupo Inmobiliario “ICASA” lidera con el edificio 
“RESIDENCIAL SAN MARTÍN” con 255 departamentos, en segundo lugar, la 
inmobiliaria “ABRIL GRUPO INMOBILIARIO” con el edificio “ABEDUL” con 210 
departamentos y ocupando el tercer puesto la inmobiliaria “GRUPO CARAL” con el 


































Figura 34. Cantidad total de unidades inmobiliarias por grupo inmobiliario en el distrito - Magdalena 
FUENTE: Nexo Inmobiliario 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
En la figura 34 denominada: CANTIDAD TOTAL DE UNIDADES 
INMOBILIARIAS POR GRUPO INMOBILIARIO EN EL DISTRITO - 
MAGDALENA nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de Magdalena, el grupo inmobiliario “GRUPO ICASA” presenta la 
mayor demanda de unidades inmobiliaria con 263 departamentos, liderando en el sector, 
seguido por las inmobiliarias “ABRIL” y “GRUPO CARAL” con 210 y 196 
departamentos respectivamente. 
Por lo tanto, según la información obtenida, en el distrito de Magdalena, se 
determina que según la figura 32 los grupos inmobiliarios “GRUPO CARAL” y 
“GRUPO ICASA” presentan la mayor cantidad de proyecto en dicho distrito (02) sin 
embargo en el figura 34 el grupo inmobiliario “ICASA” se mantiene liderando con la 
mayor cantidad de unidades inmobiliarias por otro lado el grupo inmobiliario “CARAL” 
pasa a tercer puesto por la cantidad de unidades que presentan el grupo “ABRIL” en uno 




























Figura 35. Cantidad de proyectos por inmobiliaria – Pueblo Libre 
FUENTE: Nexo Inmobiliario 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
En la figura 35 denominada: CANTIDAD DE PROYECTOS POR 
INMOBILIARIA – PUEBLO LIBRE nos arroja como resultado la siguiente 
interpretación: 
Siendo el distrito de Pueblo Libre, el grupo inmobiliario “MS INMOBILIARIA” presenta 









Figura 36. N° de inmuebles por proyecto – Pueblo Libre 







En la figura 36 denominada: N° DE INMUEBLES POR PROYECTO – PUEBLO 
LIBRE nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de Pueblo Libre, El Grupo Inmobiliario “MARCAN” lidera con el edificio 
“TANDEM” con 212 departamentos, en segundo lugar, la inmobiliaria “IMC VIVIENDA” 
con el edificio “NOW BOLIVAR” con 162 departamentos y ocupando el tercer puesto la 























Figura 37. Cantidad total de unidades inmobiliarias por grupo inmobiliario en el distrito – Pueblo Libre 
FUENTE: Nexo Inmobiliario 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
En la figura 37 denominada: CANTIDAD TOTAL DE UNIDADES 
INMOBILIARIAS POR GRUPO INMOBILIARIO EN EL DISTRITO – PUEBLO 
LIBRE nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de Pueblo Libre, el grupo inmobiliario “MARCAN INMOBILIARIA” 
presenta la mayor demanda de unidades inmobiliaria con 212 departamentos, liderando en 
el sector, seguido por las inmobiliarias “IMC VIVIENDA” e “ALBAMAR – GRUPO 
INMOBILIARIO” con 162 y 160 departamentos respectivamente. 
Por lo tanto, según la información obtenida, en el distrito de Pueblo Libre, se 






cantidad de proyectos más no por cantidad de unidades inmobiliarias, ya que esta variable 
determina la cantidad de ventas y de la cual lidera el grupo “MARCAN 
INMOBILIARIA” ver figura 37. 
 






















Figura 38. Cantidad de proyectos por inmobiliaria – Jesús María 
FUENTE: Nexo Inmobiliario 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
En la figura 38 denominada: CANTIDAD DE PROYECTOS POR 
INMOBILIARIA – JESÚS MARÍA nos arroja como resultado la siguiente 
interpretación: 
Siendo el distrito de Jesús María, el grupo inmobiliario “ABRIL” presentan la 

























Figura 39. N° de inmuebles por proyecto – Jesús María 
FUENTE: Nexo Inmobiliario 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
En la figura 39 denominada: N° DE INMUEBLES POR PROYECTO - JESÚS 
MARÍA nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de Jesús María, El Grupo Inmobiliario “ABRIL” lidera con el 
edificio “FICUS” con 265 departamentos, en segundo lugar, la inmobiliaria “V&V” con 
el edificio “ENJOY APARTAMENTS” con 180 departamentos y ocupando el tercer 



















Figura 40. Cantidad total de unidades inmobiliarias por grupo inmobiliario en el distrito – Jesús María 






En la figura 40 denominada: CANTIDAD TOTAL DE UNIDADES 
INMOBILIARIAS POR GRUPO INMOBILIARIO EN EL DISTRITO – JESÚS 
MARÍA nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de Jesús María, el grupo inmobiliario “ABRIL” presenta la mayor 
demanda de unidades inmobiliaria con 593 departamentos, liderando en el sector, seguido 
por las inmobiliarias “SENDA” y “V&V” con 330 y 318 departamentos respectivamente. 
Por lo tanto, según la información obtenida, en el distrito de Jesús María, se 
determina que según la figura 38 el grupo inmobiliario “ABRIL” presenta la mayor 
cantidad de proyecto en dicho distrito (4), y a la vez la mayor cantidad de unidades 
inmobiliarias (Ver figura 40), siendo este grupo inmobiliario el que se mantienen como 
líder. 
 





















Figura 41. Cantidad de proyectos por inmobiliaria – San Miguel 
FUENTE: Nexo Inmobiliario 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
En la figura 41 denominada: CANTIDAD DE PROYECTOS POR 





Siendo el distrito de San Miguel, 2 grupos inmobiliarios lideran el sector con la misma 
cantidad de proyectos siendo estos los siguientes: El GRUPO CARAL y el GRUPO T & 

























Figura 42. N° de inmuebles por proyecto– San Miguel 
FUENTE: Nexo Inmobiliario 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
En la figura 42 denominada: N° DE INMUEBLES POR PROYECTO – 
PUEBLO LIBRE nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de Pueblo Libre, El Grupo Inmobiliario “URBANIA” lidera con el 
edificio “ALLEGRO” con 252 departamentos, en segundo lugar, la inmobiliaria 
“IMAGINA” con el edificio “ALTO VENEZUELA” con 246 departamentos y ocupando 
el tercer puesto la inmobiliaria “GRUPO CARAL” con el edificio “UPTOWN SAN 





























Figura 43. Cantidad total de unidades inmobiliarias por grupo inmobiliario en el distrito– San Miguel 
FUENTE: Nexo Inmobiliario 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
En la figura 43 denominada: CANTIDAD TOTAL DE UNIDADES 
INMOBILIARIAS POR GRUPO INMOBILIARIO EN EL DISTRITO – SAN 
MIGUEL nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de Pueblo Libre, el grupo inmobiliario “GRUPO CARAL” presenta la 
mayor demanda de unidades inmobiliaria con 398 departamentos, liderando en el sector, 
seguido por las inmobiliarias “URBANIA” e “IMAGINA” con 252 y 247 departamentos 
respectivamente. 
Por lo tanto, según la información obtenida, en el distrito de Pueblo Libre, se 
determina que según la figura 41 y 43 el grupo inmobiliario “GRUPO CARAL”, lidera 



































Figura 44. Cantidad de proyectos por inmobiliaria – Barranco 
FUENTE: Nexo Inmobiliario 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
En la figura 44 denominada: CANTIDAD DE PROYECTOS POR 
INMOBILIARIA – BARRANCO nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de Barranco, el grupo inmobiliario “EDIFICA” presentan la 


























Figura 45. N° de inmuebles por proyecto – Barranco 






En la figura 45 denominada: N° DE INMUEBLES POR PROYECTO - 
BARRANCO nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de Barranco, el grupo inmobiliario “IMAGINA” lidera con el 
edificio “CONCEPT ART & U” con 252 departamentos, en segundo y tercer lugar, la 
inmobiliaria “EDIFICA” con el edificio “GRAU 15” y “STELAR” con 204 


















Figura 46. Cantidad total de unidades inmobiliarias por grupo inmobiliario en el distrito – Barranco 
FUENTE: Nexo Inmobiliario 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
En la figura 46 denominada: CANTIDAD TOTAL DE UNIDADES 
INMOBILIARIAS POR GRUPO INMOBILIARIO EN EL DISTRITO – 
BARRANCO nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de Barranco, el grupo inmobiliario “EDIFICA” presenta la 
mayor demanda de unidades inmobiliaria con 678 departamentos, liderando en el sector, 
seguido por las inmobiliarias “IMAGINA” y “LA MARULLA” con 252 y 162 
departamentos respectivamente. 
Por lo tanto, según la información obtenida, en el distrito de Barranco, se determina 
que según la figura 44 el grupo inmobiliario “EDIFICA” presenta la mayor cantidad de 
proyecto en dicho distrito (4), y a la vez la mayor cantidad de unidades inmobiliarias (Ver 





3.2.2.2. Posicionamiento del Grupo Ciudaris en el mercado de Lima Moderna y Top 
Las inmobiliarias elegidas han sido seleccionadas por distritos teniendo en cuenta 
su posicionamiento en el mercado, para ello se ha agrupado los valores conjuntos respecto 
a cada inmobiliaria por distrito teniendo como resultado la cantidad de proyectos y la 
cantidad de unidades inmobiliarias por grupo inmobiliario. 
A continuación, se presenta un listado como ranking de inmobiliarias según l 
cantidad de proyecto en el sector de Lima Top y Lima Moderna. 
Las inmobiliarias elegidas han sido seleccionadas por distritos teniendo en cuenta 
su posicionamiento en el mercado, para ello se ha agrupado los valores conjuntos respecto 
a cada inmobiliaria por distrito teniendo como resultado la cantidad de proyectos y la 
cantidad de unidades inmobiliarias por grupo inmobiliario. 
A continuación, en la figura 47 se presenta un listado como ranking de 
inmobiliarias según la cantidad de proyecto en el sector de Lima Top y Lima Moderna. 
 
Figura 47. Ranking de inmobiliarias según cantidad de proyectos 






Como líder del ranking de inmobiliarias según cantidad de proyectos, se tiene al 
grupo inmobiliario “ABRIL” con un total de 10 proyectos en ambos sectores (Lima top y 
Lima Moderna). 
Por otro lado, teniendo los resultados del ranking, la inmobiliaria “CIUDARIS”, 
siendo el objeto de estudio, se ubica en el séptimo lugar con 3 proyectos. 
 
Figura 48. Ranking de inmobiliarias según total de unidades inmobiliarias 
FUENTE: Nexo Inmobiliario 
ELABORACIÓN PROPIA 
 
En la figura 48 se observa como líder del ranking de inmobiliarias según cantidad 
de unidades inmobiliarias al grupo inmobiliario “ABRIL” con un total de 1458 inmuebles 
en ambos sectores (Lima Top y Lima Moderna). 
Por otro lado, teniendo los resultados del ranking, la inmobiliaria “CIUDARIS”, 







De ello resulta necesario evidenciar que el grupo Inmobiliario “ABRIL”, es la 
empresa con mayor posicionamiento actualmente en el mercado inmobiliario, así mismo se 
evidencia que el grupo inmobiliario “CIUDARIS”, se encuentra incluido en el medio del 
listado y con probabilidades de avance de acuerdo a sus planes de visión y misión 
proyectados al 2021. 
 
3.2.2.3. Análisis especifico del Grupo Ciudaris en los distritos con presencia inmobiliaria 
 
En efecto, habiendo realizado primero el desarrollo de un análisis macro de las 
inmobiliarias de los sectores de Lima Top y Lima Moderna. 
A continuación, se presenta un análisis específico y micro de la presencia del grupo 
inmobiliario “CIUDARIS” en los distritos en donde ha edificado, los cuales son: Barranco, 
























Figura 49. Barranco: número de inmuebles por edificio y grupo inmobiliario 









En la figura 49 denominada: NÚMERO DE INMUEBLES POR EDIFICIO Y 
GRUPO INMOBILIARIO nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el Distrito de Barranco, los grupos inmobiliarios que lideran según el 
número de inmuebles por edificio vienen siendo: En primer lugar, el grupo inmobiliario 
EDIFICA, con 4 edificios: el edificio Artinto con 49 inmuebles, el Edificio “GRAU 15” 
con 247 inmuebles, el edificio “STELAR” con 204 inmuebles y por último el edificio 
“CONNECT BARRANCO” con 178 inmuebles, haciendo un total de 678 departamentos 
en venta, siguiéndole en segundo lugar el grupo inmobiliario IMAGINA, con 1 proyecto: 





















Figura 50. Barranco: valor del m2 por edificio y grupo inmobiliario, $ en dólares americanos 




En la figura 50 denominada VALOR DEL M2 POR EDIFICIO Y GRUPO 
INMOBILIARIO: nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el Distrito de Barranco, los grupos inmobiliarios con el menor precio por 





los Grupos Inmobiliarios EDIFICA y V&V poseen los valores más altos por m2 en el 






















Figura 51. Barranco: valor total del edificio - $ en dólares americanos 




En la figura 51 denominada: VALOR TOTAL DEL EDIFICIO, nos arroja como 
resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el Distrito de Barranco, los edificios con el mayor valor monetario son: el 
edificio “GRAU 15” del grupo inmobiliario EDIFICA con $ 41 177 130 y el edificio 
“CONCEPT ART&U” del grupo inmobiliario IMAGINA con $ 32 023 298,65, siendo 
los mismos con el mayor número de inmuebles por edificio (ver figura 49). 
Por lo tanto, teniendo como variable la relación: a mayor número de 
inmuebles➔mayor valor del edificio, los siguientes edificios presentan menor valor total a 





inmobiliario LA MURALLA y el edificio “ARTINTO SIGNATURE 























Figura 52. Barranco: Estado de proyecto 




En la figura 52 denominada: ESTADO DE PROYECTO, demuestra el estado 
actual en el que se encuentra cada edificio a enero del 2019 (obra en planos, en 
construcción o si el proyecto se encuentra para entrega inmediata). 
En el distrito de Barranco, tanto los grupos inmobiliarios: LA MURALLA, 
CIUDARIS, IMAGINA: presentan proyectos en construcción próximos a entregarse. 
Siendo el grupo inmobiliario EDIFICA, el único en tener un proyecto (edificio 




























Figura 53. Barranco: relación entre el valor total del edificio de acuerdo a la cantidad de áreas comunes; $ en dólares 
americanos 




En la figura 53 denominada: RELACIÓN ENTRE EL VALOR TOTAL DEL 
EDIFCIO DE ACUERDO A LA CANTIDAD DE  AREAS COMUNES, identificamos 3 
de los 9 edificios seleccionados en el distritos de Barranco, los cuales presentan y justifican 
el valor del edificio de acuerdo a la cantidad de área comunes y estos son: en primer lugar 
el GRAU 15 (EDIFICA), en segundo lugar el STELAR (EDIFICA) y por último el 
CONCEPT ART&U(IMAGINA) que a pesar de tener menor valor total a diferencia de los 
02 edificios anteriormente mencionados ofrece mayor cantidad de áreas comunes. 
Se concluye, según la figura 53, que los edificios que pertenecen al grupo 
inmobiliario EDIFICA ofrecen mayor cantidad de áreas comunes en comparación con los 






















Figura 54. Número de inmuebles por edificio y grupo inmobiliario 





En la figura 54 denominada: NÚMERO DE INMUEBLES POR EDIFICIO Y 
GRUPO INMOBILIARIO nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el Distrito de Jesús María, los grupos inmobiliarios que lideran según el 
número de inmuebles por edificio vienen siendo: En primer lugar, con 265 inmuebles, el 
edificio “FICUS” del grupo inmobiliario ABRIL, siguiéndole en segundo lugar el edificio 
“ENJOY APARTAMENTS” del grupo inmobiliario V&V y en tercer lugar el edificio 








































Figura 55. Jesús María: Valor del m2 por edificio y grupo inmobiliario 





En la figura 55 denominado VALOR DEL M2 POR EDIFICIO Y GRUPO 
INMOBILIARIO: nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el Distrito de Jesús María, los grupos inmobiliarios con el menor precio por 
m2 son los siguientes: grupo inmobiliario “ABRIL” con $ 1 343.45 dólares americanos e 
“INMOBILIARIA SAN MARTIN” con $ 1 574.03 dólares americanos, mientras que los 
grupos inmobiliarios V&V y SENDA poseen los valores más altos por m2 en el sector y 































Figura 56. Jesús María: Valor total del edificio - $ en dólares americanos 




En la figura 56 denominada: VALOR TOTAL DEL EDIFICIO, nos arroja como 
resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el Distrito de Jesús María, los edificios con el mayor valor monetario son: el 
edificio “ENJOY APARTAMENTS” del grupo inmobiliario V&V con $ 30 795 419.22 
dólares americanos, seguido del edificio “FICUS” del grupo inmobiliario “ABRIL” con $ 
26 605 013.13 dólares americanos. 
El grupo inmobiliario “CIUDARIS” se posiciona en el puesto 6to de 12 edificios 
significando que esta inmobiliaria se encuentra en un rango intermedio en cuanto al valor o 
























Figura 57. Jesús María: Estado de proyecto 





En la figura 57 denominada: ESTADO DE PROYECTO, demuestra el estado 
actual en el que se encuentra cada edificio (obra en planos, en construcción o si el proyecto 
se encuentra para entrega inmediata). 
Siendo el Distrito de Jesús María, 7 de 12 proyectos se encuentran en proceso de 
construcción y los 5 restantes aún se encuentran en planos. 
Cabe resaltar que la empresa inmobiliaria “CIUDARIS” se encuentra dentro de los 


































Figura 58. Jesús María: Relación entre el valor total del edificio de acuerdo a la cantidad de áreas comunes 




En la figura 58 denominada: RELACIÓN ENTRE EL VALOR TOTAL DEL 
EDIFCIO DE ACUERDO A LA CANTIDAD DE AREAS COMUNES, se identifica que 
el edificio “EDIFICIO ENJOY” del grupo inmobiliario “V&V” y el edificio “LIRIO” 
del grupo inmobiliario “ABRIL” justifica su precio por la cantidad de área comunes. 
Por otro lado, el grupo inmobiliario “CIUDARIS” presenta un valor elevado de su 





























Figura 59. Número de inmuebles por edificio y grupo inmobiliario 




En la figura 59 denominado: NÚMERO DE INMUEBLES POR EDIFICIO Y 
GRUPO INMOBILIARIO nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el Distrito de San Miguel, los grupos inmobiliarios que lideran según el 
número de inmuebles por edificio vienen siendo: En primer lugar, con 252 unidades 
inmobiliarias, el edificio “ALLEGRO”, del grupo inmobiliario URBANIA, siguiéndole en 
segundo lugar el grupo inmobiliario IMAGINA, con 246 unidades inmobiliarias y por 
último el grupo inmobiliario “CARAL” con su edificio “UPTOWN SAN MIGUEL” con 
238 unidades inmobiliarias. 
De la misma manera el grupo inmobiliaria “CIUDARIS” se encuentra en el 4to 






















Figura 60. San Miguel: Valor del m2 por edificio y grupo inmobiliario 





En la figura 60 denominada, VALOR DEL M2 POR EDIFICIO Y GRUPO 
INMOBILIARIO: nos arroja como resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el Distrito de San Miguel, el grupo inmobiliario con el menor precio por m2 
es el grupo inmobiliario “CARAL” con $ 1 345.94 dólares americanos, mientras que los 
Grupos Inmobiliarios “CIUDARIS” e “IMAGINA” poseen los valores más altos por m2 





































Figura 61. San Miguel: Valor total del edificio - $ en dólares americanos 




En la figura 61 denominada: VALOR TOTAL DEL EDIFICIO, nos arroja como 
resultado la siguiente interpretación: 
Siendo el distrito de San Miguel, los edificios con el mayor valor monetario son: el 
edificio “ALLEGRO” del grupo inmobiliario URBANIA con $ 39 459 072.94 dólares 
americanos y segundo el grupo inmobiliario “CARAL” con $ 13 686 360.41 dólares 
americanos, sobrepasando por más del doble. 
 
El grupo inmobiliario “CIUDARIS” se posiciona en el puesto 3 de 7 proyectos con 

































Figura 62. San Miguel: Estado de proyecto 




En la figura 62 denominada: ESTADO DE PROYECTO, demuestra el estado 
actual en el que se encuentra cada edificio (obra en planos, en construcción o si el proyecto 
se encuentra para entrega inmediata). 
En el distrito de San Miguel 3 de 7 proyectos se encuentran en construcción, del 
cual, el grupo inmobiliario “CIUDARIS” tiene uno de estos. 
Por otro lado, el grupo inmobiliario “CARAL” cuenta con dos proyectos: uno en 
proceso de construcción (VALENTE SAN MIGUEL) y otro en proceso de planos 


































Figura 63. San Miguel: Relación entre el valor total del edificio de acuerdo a la cantidad de áreas comunes 




En la figura 63 denominada: RELACIÓN ENTRE EL VALOR TOTAL DEL 
EDIFCIO DE ACUERDO A LA CANTIDAD DE AREAS COMUNES, se identifica que 
el edificio “UPTOWN SAN MIGUEL” del grupo inmobiliario “CARAL” justifican sus 
precios por la cantidad de área comunes que tiene, sin embargo, el grupo inmobiliario 
“URBANIA” cuenta con pocas áreas comunes contrastándola con el proyecto anterior. Por 
otro lado, el grupo inmobiliario “CIUDARIS” cuenta con 3 área comunes llegando a la 
conclusión que este debería ser un valor agregado para la mejora de sus proyectos, 














3.2.2.4. Conclusión del Análisis específico  
 























Figura 64. Barranco: N° de inmuebles por inmobiliaria  























Figura 65. Barranco: Valor m2 por inmobiliaria - $ dólares americanos. 











Siendo el distrito de Barranco, la empresa inmobiliaria Ciudaris, se posiciona en el 
4to puesto, según la cantidad de inmuebles, con el precio más bajo por m2 del mercado en 
el distrito. Teniendo en cuenta que el distrito de Barranco presenta el valor mas alto por m2 


























Figura 66. Jesús María: N° de inmuebles por inmobiliaria  




















































Figura 67. Jesús María: Valor m2 por inmobiliaria - $ dólares americanos. 
Fuente: Nexo Inmobiliario – Urbania 
Elaboración propia 
 
Siendo el Distrito de Jesús María, la empresa inmobiliaria Ciudaris, se posiciona en 
el 5to puesto, según la cantidad de inmuebles, con el segundo precio más alto por m2 del 
mercado en el distrito. 
 


















Figura 68. San Miguel: N° de inmuebles por inmobiliaria  































Figura 69. San Miguel: Valor m2 por inmobiliaria - $ dólares americanos. 




Siendo el Distrito de San Miguel, la empresa inmobiliaria Ciudaris, se posiciona en 
el 4to, según la cantidad de inmuebles, con el precio más alto por m2 del mercado en el 
distrito. 
 
En la figura 70 se presenta el Ranking de inmobiliarias: según cantidad de 



































Figura 70. Ranking de inmobiliarias: según cantidad de proyectos 





El Grupo Inmobiliario Ciudaris ocupa el cuarto lugar en el ranking de 
inmobiliarias: según la cantidad de proyectos en los 3 distritos pertenecientes a Lima 
Moderna (Jesús María, San Miguel y Barranco). 
Y en los primeros 3 lugares, ocupando el Primer Lugar:  Edifica con 629 unidades 
inmobiliarias, en segundo el Grupo Inmobiliario Abril con 593 unidades inmobiliarias y en 
Tercer lugar el Grupo Imagina con 547 unidades inmobiliarias.   
En la figura 71 se presenta el Ranking de inmobiliarias por Distrito y precio por m2 


































Figura 71. Ranking de inmobiliarias por distrito y precio en $ dólares americanos por m2 




El grupo inmobiliario Ciudaris presenta valores en un rango intermedio, en un 
ranking de 15 puestos con respecto al precio por m2 en el mercado. 
Ocupando, en primera instancia el 5° puesto, el cual es el valor más bajo por m2 
perteneciente al distrito de barranco, Ciudaris ocupa también el puesto 7° en el ranking 
total, valor perteneciente por m2 al distrito de San miguel y por último, el mismo, ocupa el 
9° puesto, valor perteneciente por m2 al distrito de Jesús María. Estos valores se analizaron 
y graficaron de manera decreciente, desde las inmobiliarias que presentan el mayor valor 













































En la actualidad, la elaboración de un plan estratégico de una organización no 
debe basarse en la sola definición de que bienes o servicios ofrece y cuál es la meta 
que quiere alcanzar con los mismos, al contrario, este enunciado que debe expresar el 
cómo se ha de realizar aquella gestión para cumplirlos y alcanzar el éxito. 
Según D´Alessio (2008), la formulación de la visión, misión y valores de una 
empresa constituye el pilar del planeamiento estratégico. Todos los objetivos y 
estrategias partirán de lo que se enuncie en estos ítems. Debido a la importancia que 
tienen, éstos no deberían ser simplemente declaraciones poéticas, ni enunciados que 
suenen bien o que estén de moda; deben ser el resultado de un análisis muy serio. 
La visión de una empresa comprende, en esencia, la definición deseada del 
futuro. Involucra una perspectiva a largo plazo en base a una evaluación exacta del 
estado actual y futuro de la industria, así como la situación actual y futura de la 
organización. Para formular una visión se debe de tener en cuenta características 
como la simpleza, que sea ambiciosa y realista, que se encuentre dentro de un 
horizonte de tiempo, que tenga alcance geográfico, que sea conocida, percibida y 
entendida por todos en la organización, que tenga sentido de urgencia y que sea 
clara. 
La misión de una empresa cumple la función de “catalizador” para lograr el 
futuro deseado. Los mercados estratégicos y/o productos o servicios seleccionados 
con algún criterio comercial, deben ser específicos con los cuales, la organización 
piensa servirlos. Además, esto ha de servir como un plan de orientación para la toma 





considerar puntos como Clientes, Productos, Tecnología, Etapa de madurez, 
Filosofía, Imagen pública y los colaboradores. 
Los Valores de una empresa norman y encausan el desempeño de los 
funcionarios y constituyen una guía para la toma de decisiones de la organización y 
todo ello establece la filosofía de la Organización 
 
4.2. Visión: 
Como ya se mencionó anteriormente, la visión de una organización 
comprende, en esencia, la definición deseada de futuro de la misma, hacia dónde se 
quiere llegar con la organización. A continuación, se presentará la visión actual del 
Grupo Inmobiliario Ciudaris, un análisis interno y una propuesta acorde a las 
necesidades de la organización. 
   
4.2.1. Visión actual de la empresa Ciudaris: 
“Ser una empresa inmobiliaria líder en el país, comprometida en generar 
bienestar a sus clientes, mediante una solución integral de vivienda con un 
excelente servicio y acompañamiento.” (Fuente: www.ciudaris.com). 
 
4.2.2. Análisis de la visión actual: 
La visión actual de la empresa Ciudaris mantiene 3 pilares para establecer una 
guía que permite que la organización explote su máximo potencial, a raíz de ello es 








1. Objetivo Fundamental. 
A raíz del planteamiento de la visión dictaminada por la empresa, esta dej en 
claro que busca consolidar su liderazgo a nivel nacional. En ese sentido, analizando 
de forma independiente el resto de los factores, se considera inadecuada la 
delimitación del objetivo fundamental, ya que se trata de un enunciado poco realista 
en lo que a la situación actual de le empresa frente a sus competidores se refiere. La 
empresa Ciudaris no es líder ni en cantidad de unidades vendidas, ni en cantidad de 
dinero generado por sus ventas. Se considera que el objetivo fundamental es 
demasiado ambicioso y poco probable de alcanzar dentro del tiempo al que se 
refiere el presente plan estratégico. Por otro lado, el objetivo fundamental no se 
encuentra bien delimitado, ya que no se especifica en qué radicará ese liderazgo, en 
qué tiempo se alcanzará y en qué nivel socio económico o sector de la ciudad se 
buscará alcanzarlo. 
 
2. Cuál es su producto y/o mercado 
En la visión actual de la empresa se expresa que brindan servicios orientados a 
la satisfacción de las exigencias de vivienda que genera la misma población. No 
obstante, se recomienda especificar de forma directa el mercado al que se dirigen. 
 
3. Fuentes de Ventaja Competitiva 
Para que una empresa logre alcanzar la sostenibilidad competitiva, deberá 
tener una fuente de la misma. La visión actual de la empresa contempla el concepto 
de servicio superior, ya que habla de “acompañamiento”, lo que genera darle valor al 





calidad y eficiencia superiores. Se considera recomendable dar énfasis en el concepto 
de innovación superior. 
 
4.2.3. Propuesta de Visión para la empresa: 
“Ser una de las 05 empresas líderes en ventas en Lima Moderna al 2022, 
comprometida en generar bienestar a sus clientes, mediante soluciones innovadoras 
e integrales de vivienda con un excelente servicio y acompañamiento.” 
 
La presente visión delimita el negocio, el tiempo, el mercado, el servicio 
que se brinda, la fuente de ventaja competitiva y el objetivo fundamental de la 
organización. Además de ser de fácil recordación mediante la inclusión de elementos 
sencillos en la misma. 
 
4.3. Misión: 
De la misma manera que la visión, se presentará la misión actual de la 
empresa Ciudaris, se realizará un análisis de la misma y finalmente, se realizará una 
propuesta de misión que vaya acorde a las necesidades de la organización. 
 
4.3.1. Misión actual de Ciudaris: 
“Satisfacer las necesidades de nuestros clientes, empleados, proveedores y 
accionistas, mejorando continuamente nuestros productos y servicios a fin de 
lograr una mayor eficacia, eficiencia y valores en la organización, renovando 






4.3.2. Análisis de la misión actual: 
Según aspectos teóricos referidos en clase es recomendable que una buena 
misión incluya ciertos elementos para involucrar al negocio con la misma. En ese 
sentido, se procede a verificar la inclusión de estos elementos en la misión. Para 
este fin se propone la siguiente tabla: 




Para el desarrollo de esta etapa se debe tener mucho cuidado, pues la 
existencia de elementos claves ha de considerar tener correspondencia con la visión 
de futuro que la empresa desea obtener. De tal forma, se determina que la misión 
conlleva a cumplir este hecho. 
 
En la tabla 5 se puede apreciar que la misión contempla la mayoría de los 
elementos considerados apropiados para la definición de la misma. Sin embargo, 
deja de lado el concepto de tecnología. Se cree oportuno, al igual que en la visión, 
incluir el concepto de innovación, ya que este está asociado directamente con la 
tecnología. 
La premisa de una organización innovadora debe ser: “si puedes soñarlo, 
puedes hacerlo” y la tecnología ayuda a este sueño o visualización de muchas 
maneras y faculta profundamente el proceso de innovación, ya que el proceso de 














innovación requiere de experimentación y elaboración de prototipos, los cuales 
resultan ser fáciles y baratos gracias a la utilización de la tecnología. 
 
4.3.3. Propuesta de la misión para la empresa 
“Satisfacer las necesidades de nuestros clientes, empleados, proveedores y 
accionistas, innovando continuamente en nuestros productos y servicios a fin de 
lograr una mayor eficacia, eficiencia y valores en la organización, renovando 
nuestro compromiso con el cliente, la sociedad y el medio ambiente.” 
Incluyendo el concepto de innovación se completan todos los elementos 
necesarios para la definición de una correcta misión. 
 
4.4. Valores: 
4.4.1. Valores actuales de la empresa: 
De acuerdo a la investigación realizada, los valores de la Empresa Ciudaris 
cuenta con tres valores para unificar el compromiso de sus trabajadores y 
colaboradores formando un grupo sólido con principios y valores para llegar a los 
objetivos trazados por la organización. 
Los valores de la Empresa Ciudaris son: 
- “Saber hacer” 
- “Espíritu de servicio” 
- “Trabajo en equipo” 
 
4.4.2. Análisis de los valores actuales de la empresa: 
Antes de iniciar el análisis de los valores de la Empresa, se cree 






Los Valores son aquellos principios que permiten que las personas, dentro 
de la empresa, tengan un correcto comportamiento y desenvolvimiento ante 
cualquier situación. 
 
Para el correcto planteamiento de los valores de la empresa es necesario 
tener en cuenta algunos pasos para no contar con complicaciones: 
 
- Hacer una lista de las cosas importantes 
- Dar una importancia jerárquica a la lista que se ha creado con los valores 
- Realizar una depuración de lo menos importante. 
Luego de haber realizado estos pasos, la empresa debe proponer una 
armonía entre los valores, la misión y la visión para posteriormente inculcarla a 
los colaboradores. 
Pasando, entonces, a analizar los valores de Ciudaris: 
 
- “Saber Hacer”: este es un valor muy importante dentro de la organización, ya que 
resume y engloba muchos conceptos necesarios para el giro de su negocio. El 
“saber hacer” habla esencialmente de tener la experiencia para hacer las cosas de la 
manera correcta, a la primera, eficientemente y evitando la realización de 
retrabajos. Sin embargo, no se encuentra orientada sólo al aspecto técnico, sino que 
engloba conceptos como la responsabilidad, la puntualidad, el respeto y la 
honradez, los cuales comprenden la columna vertebral de un trabajo bien hecho. 
   
- “Espíritu de Servicio”: Orientado básicamente al cliente y a servirlo de la mejor 





el proceso del proyecto; desde el momento que ingresa por primera vez a la caseta 
de ventas u oficina para la compra hasta acompañarlo, incluso, después de haber 
sido entregada la unidad inmobiliaria. 
  
- “Trabajo en Equipo”: Se sabe que el negocio inmobiliario y de construcción 
abarca muchas especialidades y la única manera de poder sacarlo adelante es 
teniendo un equipo bien logrado y capaz de trabajar en conjunto con otros 
especialistas. Sin embargo, para la empresa, este valor implica incluir no solo a sus 
colaboradores o proveedores, sino también a la pieza más importante de cualquier 
organización: el cliente. El equipo trabaja en conjunto con el cliente para lograr los 
objetivos planteados. 
 
Consideramos que los valores de la Empresa Ciudaris se encuentran bien 
planteados y generan valor orientado al cliente. Se encuentran, además, en 
concordancia y correspondencia con la visión y misión de la empresa. Sin embargo, 
para poder consolidar el posicionamiento dentro del mercado es necesario contar con 
el concepto de innovación que permitirá llegar aún más a los clientes para fortalecer 
el vínculo con ellos. 
 
4.4.3. Propuesta de valores para la empresa: 
 
Como ya se mencionó anteriormente, además de los valores propuestos, se ha 
creído oportuno incluir el valor de innovación. Este valor implica hacer las cosas 
distintas, ya sea en procesos o procedimientos, sumándole un valor agregado a las 
operaciones que tienen estrecho contacto con el cliente. 






- “Saber Hacer” 
- “Espíritu de Servicio” 
- “Trabajo en Equipo” 
- “Innovación” 
 
4.5. Alineamiento estratégico de la visión, misión y valores de la empresa: 
 
El alineamiento estratégico es determinado a partir de 3 parámetros 
principales para la elaboración o desarrollo de una organización, estos son los 
siguientes: la misión, los valores y el visón, estos deben corresponderse e 
interrelacionarse. 
Los valores explican las formas de actuar del día a día de los colaboradores 
de la organización para llegar a su visión. La misión responde a la pregunta “¿cuál 
es nuestro negocio?” y debe ser coherente con la pregunta que corresponde a la 
visión “¿cuál queremos que sea nuestro negocio?”, es por ello que si se busca 
alinear los valores y la misión con la visión de la empresa se debe hallar un sentido 
armónico entre ellos, basando el análisis en tres elementos:  
 
1. Aporte al rumbo estratégico 
2. ¿Mantiene la misma dirección estratégica? 
3. ¿Tienen coherencia?  
Se presenta, a continuación, una tabla para verificar la coherencia de los valores 














De tal manera, se considera principalmente que exista coherencia y relación 
con la misión de la organización, ya que, por medio de este elemento, se define el 
funcionamiento operativo de la empresa y a partir de él se pueden establecen los 
procesos que la organización busca en los objetivos. Ver Tabla N°7 








Coherencia con la Visión






Alineamiento estratégico de la Visión, 
Misión y Valores de la empresa
SÍ
“Ser una de las 05 empresas líderes en ventas en Lima Moderna al 2021, 
comprometida en generar bienestar a sus clientes, mediante soluciones 





















Innovación SÍ SÍ SÍ
Fuente: Elaboración Propia
SÍ SÍ
Trabajo en Equipo SÍ SÍ SÍ









s Saber Hacer SÍ SÍ SÍ
Espíritu de Servicio SÍ
Alineación Estratégica: Misión
Coherencia con la Misión
Alineamiento estratégico de la Visión, 
Misión y Valores de la empresa
"Satisfacer las necesidades de nuestros clientes, empleados, proveedores y 
accionistas, innovando continuamente en nuetros productos y servicios a fin de 
lograr una mayor eficacia, eficiencia y valores en la organización, renovando 


































5. CAPÍTULO 5: EVALUACIÓN EXTERNA 
 
En la siguiente sección se ha de estudiar y determinar los factores externos que 
intervienen en el crecimiento sostenido de Ciudaris. Este análisis externo o análisis PESTE 
abarca diferentes factores relacionados con el tema político, económico, social-cultural, 
tecnológico y ecológico.  
En la primera parte del presente capítulo se analizará el entorno lejano de una 
institución empresarial a través de los factores mencionados. El análisis se realizará 
evaluando la realidad actual del país con el principal objetivo de poder identificar el total 
de los factores externos clave y definir la capacidad para poder compenetrarse con los 
clientes, proveedores y para la propia organización, posteriormente, para ver si se presenta 
tanto como una oportunidad o una amenaza. La última parte de la primera parte de la 
sección consta de elaborar la matriz de evaluación de factores externos o en siglas: MEFE, 
que ayudara a identificar en qué situación se encuentra la empresa utilizando sus propios 
mecanismos de intervención observando y determinando si esta se puede hacer frente a los 
factores externos. 
En la segunda parte del presente capítulo se analizará el entorno cercano de la 
empresa. Se realizará el análisis competitivo de la zona enfocado en el arquetipo de las 5 
fuerzas que propone el autor Michael Porter. Se considerarán, para el análisis, la ubicación 
del Grupo Inmobiliario Ciudaris respecto a su competencia, el trato de negocio tanto de sus 
clientes de compra como de sus proveedores, por último, la amenaza de sustitutos, 
entrantes y competidores. 
A partir de este análisis, y para concluir el capítulo, se podrán identificar los factores 
clave de éxito, ya que son estos los que permitirán a la empresa lograr los objetivos 






5.1. Entorno lejano: 
5.1.1. Análisis PESTE: 
A. Factores políticos, gubernamentales y legales 
La constitución peruana se rige por un sistema de gobierno de democracia 
presidencial. El presidente es seleccionado por elecciones que dura 5 años y no existe 
posibilidad de renovación o re elección. El estado está compuesto por 3 poderes: el poder 
ejecutivo, legislativo y judicial, así mismo es representativo, unitario y descentralizado.  
Debido a lo reñido que han sido los resultados de las últimas elecciones se ha 
generado un fuerte enfrentamiento entre los poderes ejecutivo y legislativo; a tal punto que 
el presidente elegido Pedro Pablo Kuczynski se vio en la obligación de renunciar al cargo, 
siendo reemplazado por el vicepresidente Martín Vizcarra. Estos enfrentamientos han 
generado una situación que representa todo un reto a la gobernabilidad hasta que culmine 
el presente mandato. A pesar de que ambas fuerzas políticas cuentan con 2 tipos de 
enfoques económicos similares, puede que exista un riesgo que no se culmine o logre la 
consolidación de una dinámica entre ambos poderes, generándose así, cierta incertidumbre 
hacia la inversión para el mercado de la construcción y un decrecimiento en las ventas. 
Otro aspecto a tener en cuenta es el relacionado a la seguridad en el sector 
construcción. Según lo expresado por el exministro de vivienda, Milton von Hesse (2016), 
Resaltan 3 aspectos básicos: en primer lugar, las invasiones de terrenos restringen al estado 
de opciones para proponer y proyectar edificaciones o planes inmobiliarios y la escases de 
normas o leyes que ayuden a recuperar terrenos que son adquiridos por usuario sin 
consentimiento del propietario; como segundo punto, nos podemos enfocar en la 
inseguridad jurídica que son generadas por grupos corruptos que se enfocan  al nivel de la 





de un sobrecosto, estimado en un 20%, en el precio de ejecución de obras a causa de 
extorsiones. 
La informalidad, estimada en 68% en el país de acuerdo a CAPECO, cada vez se 
encuentra más asentada en el sector construcción. Ella genera restricciones para las 
empresas que laboran de manera formal, ya que éstas últimas no pueden competir con la 
autoconstrucción o la invasión de terrenos; en lo que respecta a los sobrecostos, estos son 
una partida, que las empresas del sector deben prevenir dentro del presupuesto y que 
seguirán existiendo hasta que no se tomen medidas para poner un alto a la delincuencia. 
Muy aparte, otro punto de suma importancia es la excesiva cantidad de 
documentación municipal y la demora en la aprobación gestión, aprobación e inscripción 
de proyectos inmobiliarios e independización en Registros Públicos. Estas demoras no 
hacen más que propiciar el ambiente ideal para que se desarrolle uno de los problemas más 
graves y enquistados en el país: la corrupción. 
Otro punto que hay que mencionar es que la inversión privada será incentivada por 
el estado a través de la creación de programas como el de Centros Poblados determinados 
en el plan que buscan conjuntar a los sectores rurales en ciudades de paso. Se identificarán 
corredores socioeconómicos, las fortalezas productivas y sus necesidades; para asegurar el 
bienestar ambiental, la estabilidad económica y la estrecha relación entre la cultura y sus 
tradiciones. Para el tema de infraestructura urbana, será prioritario que la inversión privada 
trabaje en conjunto con el apoyo del estado. Esto podría significar una oportunidad para 
ingresar a mercados de provincia, ya que se generará un incremento de la cantidad de 
unidades inmobiliarias en los centros rurales planificados. 
Finalmente, en el año 2016, en Ecuador, se realizó el ciclo de conferencias 
denominado ONU HABITAT III que define los paradigmas del desarrollo urbano y 





nuevo “Paradigma de la Movilidad Urbana Sostenible”, el cual plantea el cambio del 
concepto de desarrollo urbano hacia la movilidad urbana sostenible para la generación de 
nuevos centroides en las ciudades. 
Estos nuevos centroides urbanos se ubican alrededor de las estaciones de transporte 
masivo, de ahí su nombre de “Desarrollo Orientado al Transporte (DOT)” y su principal 
objetivo es el de acercar los usos de suelo a las personas, es repensar la ciudad para estimular 
la micro movilidad de las personas, ya que un 18% del tiempo de la gente se pierde en 
transportarse de su vivienda al trabajo o a algún lugar de esparcimiento y si esa distancia es 
muy larga, la probabilidad de sufrir accidentes aumenta considerablemente. 
 
Dada la presente coyuntura y teniendo en cuenta que las obras del Metro de Lima se 
encuentran en ejecución, consideramos oportuno enfocar el aspecto innovador planteando 
proyectos que contemplen esta nueva forma de repensar la ciudad, vale decir, proyectos de 
usos mixtos que se ubiquen alrededor de las estaciones futuras de transporte masivo y que 
estimulen la micro movilización de las personas, proponiendo estacionamientos para 
bicicletas o “scooters” y dando prioridad al peatón en diseño de calles. De esta manera se 
contribuye a un menor uso de automóviles privados, menos contaminación y a la 













B. Factores económicos y financieros 
La estabilidad económica que atraviesa el país es una herramienta muy poderosa 
para poder estimular la inyección de capital extranjero. Además, esto genera que el nivel 
de confianza del consumidor aumente. 
Las tasas de crecimiento económico actuales y potenciales hicieron que el Sector 
Construcción registre un aumento de 10.55% a mediados del 2018 y espera que crezca un 
5% más para el año 2019. 
  La implementación de leasing para viviendas es un programa cuya idea es dar la 
posibilidad de adquirir una unidad inmobiliaria, de una manera distinta al crédito 
hipotecario. La nueva posibilidad consta de un contrato jurídico en el que el propietario le 
transfiere al nuevo arrendatario, todos los derechos de la nueva propiedad a cambio 
de una pensión o cuota mensual, cuando termine el plazo, el arrendatario tendrá la opción 
de escoger la mejor opción para adquirir finalmente el inmueble. Se estima que durante los 
siguientes 7 años un aproximado de 25 mil familias, sobre todo en los sectores C y D, 
podrían adquirir a una vivienda a través de la nueva modalidad: leasing (Diario Gestión, 
junio 2015).  
De acuerdo con el sistema privado de pensiones, las modificaciones realizadas en 
él, permitieron con un porcentaje de un 25% para la cuota inicial y la posibilidad de retiro 
de un 95% del fondo, proporcionando una mayor liquidez para la compra de 
departamentos y, por consiguiente, un posible incremento en las ventas para las empresas. 
 La rehabilitación de la eficacia de los créditos hipotecarios genera mejores 
escenarios de financiamiento y un mayor acceso a la obtención de inmuebles. El tipo de 
cambio ha aumentado en los últimos años. Esto se traduce en una posible amenaza, ya que 
los precios de la construcción, sobre todo en cemento y fierro, se encarecerán y generarán 





C. Factores sociales, culturales y demográficos 
Durante los últimos años el mercado se regía por la propuesta de las inmobiliarias 
para los segmentos A y B, dejando desatendido el sector C, siendo este el principal 
beneficiario de los programas del estado como Mi Vivienda. La recuperación económica e 
impulso a proyectos en el sector C han generado un mayor dinamismo en el mercado tanto 
en Lima como en provincias. 
De acuerdo a José García que se encarga de la coordinación técnica del Plan 
Metropolitano de Desarrollo Urbano de Lima y Callao 2035, PLAM 2035 (Gestión, 2015), 
Lima contará con 13 millones de habitantes para el año 2035. Si bien no es posible estimar 
con exactitud las estimaciones para los próximo 20 años, se considera, se propone 
considerar, que, en los 10 años siguientes, habrá la necesidad de 600 mil unidades 
inmobiliarias en la ciudad de Lima. 
La aparición de nuevos segmentos como los Millenials o Muppies constituyen una 
oportunidad para el mercado. Los Millenials son el grupo de personas que nacieron en los 
años 80´ y 90´, ellos estuvieron relacionados en su crecimiento influenciados por la 
internet y la tecnología, por ende, son seres digitales, poseen un pensamiento objetivo a 
ganar dinero, vivir cada día al máximo, tener un buen estatus laboral con un fin de 
satisfacción personal. Además, de contar con una formación académica de buen nivel, o 
hablar diversos idiomas o al menos ser bilingües ya que están proyectados a tener un 
encuentro con el extranjero. Los Muppies son, de acuerdo a una cita del portal inmobiliario 
lamudi.com (2015), la fusión de los millenials y los yuppies y se han transformado en unos 
de las bases económicas de la sociedad actual que tienes una post crisis financiera. Esta 
nueva sección de usuarios compradores de unidades inmobiliarias, centra su percepción en 
capital personal, desarrollo de start-ups antes que depender de alguien y en el desarrollo 





centros de negocios o centros académicos. En la actualidad ya existen productos en los 
principales bancos como los créditos para ejecutivos junior para permitir a este segmento 
acceder a la compra de inmuebles. 
Durante los últimos años fueron apareciendo diferentes medios de comunicación 
que ayuden a la inversión de propiedades en el extranjero, principalmente en los Estados 
Unidos de América, donde por $15,000 una persona puede adquirir un terreno de mil 
metros cuadrados.  Esto significa una potencial amenaza para el mercado local, ya que las 
inversiones se dirigen a mercados que presentan precios más atractivos.  
D. Factores tecnológicos y científicos 
No se puede negar el impacto que ha generado el ingreso de nuevas tecnologías 
como el uso de la metodología BIM para aumentar eficacia de la construcción. Lo primero 
que corresponde ahora es dar una definición de BIM. 
BIM (Building Information Modeling) es un sistema que ayuda al proceso de 
generación y gestión de datos de un proyecto. Este software se comprende en un modelado 
en 3D lo cual permite que todos los entes de una construcción puedan participar en tiempo 
real, en el ciclo de vida del proyecto. Esto es desde el inicio de diseño hasta su ejecución, 
mantenimiento y operación. El “corazón” de este software contiene toda la información y 
datos, que comprenden todas las peculiaridades de cada uno de los elementos que son 
utilizados para la construcción de forma paramétrica. Es decir, no solo existe el modelo de 
un objeto, sino que, adicionalmente, se le pueden añadir propiedades que pueden ser 
configurados, de manera que cualquier cambio en uno de estos elementos, modifica 
automáticamente el resto que se relaciona con la modificación. 
Por otro lado, otra de las grandes virtudes de la filosofía BIM es el trabajo 
cooperativo, este ayudad a que todas las especialidades que intervienen en un proyecto 





momento de sincronizar los planos, cosa que los proyectistas muchas veces no se dan 
cuenta, lo que logra un ahorro de tiempo considerable al momento de la compatibilización 
de los planos del proyecto. 
Lamentablemente, a pesar de las múltiples ventajas que el BIM ofrece, en el Perú 
existen varias empresas que todavía se encuentran reacias a cambiar e implementar nuevas 
metodologías y procesos constructivos innovadores, ya que implica una fuerte inversión no 
solo económica, sino de capacitación de personal, lo que genera una lenta evolución en el 
sector construcción. 
Otro aspecto innovador es la inclusión de la filosofía LEAN en la construcción que 
ha demostrado que si es utilizada de manera correcta podrá hacerles frente a las nuevas 
exigencias del mercado. El Lean Construction tiene como fin gestionar los proyectos con 
una mejora continua evitando las pérdidas y maximizando el valor del producto final que 
es proyectado conjuntamente con el cliente, este sistema elimina todo aquello que no sume 
la correcta elaboración del proyecto y que ralentice el producto final.   
Los resultados de Lean Construction se basan en la entrega rápida, de calidad con 
un costo accesible; tomando en cuenta todas las necesidades que pueda tener un cliente 
valorando siempre el medio ambiente.  
E. Factores ecológicos y ambientales 
Un tema a considerar en este aspecto es buscar que los sistemas ecológicos 
innovadores y la construcción puedan trabajar de la mano, en la actualidad todo proceso 
constructivo que lleve materiales y técnicas de construcción autosostenible y que no 
transgreda el medio ambiente, son considerados ecológicamente responsables.  
El estado viene promoviendo algunas iniciativas que ayude a las personas a tener 
un mayor interés en este tipo de proyecto, el bono verde del fondo Mi Vivienda permite 





dinero o tiempo invertido en la vivienda eco amigable. En la actualidad los edificios verdes 
son un sistema de proyectos maduros que en el Perú son aplicados a oficinas o edificios 
comerciales lo cual en el exterior termina siendo más incipiente en edificios de vivienda.  
 El manejo de residuos, Conservación de energía, contaminación ambiental, 
protección de fauna y la flora y el deterioro constante de la capa de ozono; por lo que la 
certificación LEED ayuda que un edificio sea autosostenible produciendo así un mejor 
desarrollo urbano, consecuencia a ello los edificios mantienen un correcto diseño, 
construcción, operación y mantenimiento que permite que estos sean de alto rendimiento, 
más saludables y rentables. 
5.1.2. Matriz de evaluación de factores externos (MEFE): 
Del análisis de todos los factores externos expuestos anteriormente, se obtiene la 
matriz MEFE, cuyo resultado proviene de una priorización de los factores y cuyo valor 
ponderado es de 2.84. A continuación, se presenta la Matriz de Evaluación de Factores 
Externos (MEFE): 




Factores Externos Clave Valor Calificación Valor 
Mayor dinamismo del sector en los distritos de Lima Moderna por 0.08 4 0.32
Desarrollo de Centros Poblados Planificados 0.01 3 0.03
Modificaciones en el Sistema Privado de Pensiones 0.08 4 0.32
Recuperación del dinamismo de los créditos hipotecarios 0.08 4 0.32
Necesidad de 600,000 nuevas viviendas en los próximos 10 años 0.08 4 0.32
Nuevo Paradigma de Desarrollo y Planificación Urbana 0.08 4 0.32
Aparición de nuevo segmento: Millenials y Muppies 0.02 3 0.06
Aumento de 10.55% en el sector construcción 0.14 4 0.56
Uso de metodología BIM para lograr eficiencia en la construcción 0.06 3 0.18
Crisis política por enfrentamientos entre ejecutivo y legislativo 0.14 1 0.14
Incremento de robos y extorsiones en proyectos inmobiliarios 0.02 2 0.04
Trámites burocráticos excesivos y lentos a nivel municipal y Sunarp 0.08 1 0.08
Corrupción 0.10 1 0.10
Incremento del tipo de cambio 0.01 2 0.02
Crecimiento de la demanda de viviendas en el extranjero 0.01 2 0.02
Reticencia de las empresas a nuevas metodologías en construcción 0.01 1 0.01
TOTAL 1.00 2.84







Posterior al análisis externo, se determina que zona cuenta con grandes 
oportunidades y desafíos para los próximos años desde las 5 perspectivas según Porter y no 
solo desde la demanda de viviendas, existen un mayor movimiento en los distritos de Lima 
Moderna y la compensación y dinamismo de los créditos, si no que van apareciendo 
nuevas oportunidades en el mercado denominados millenials y elementos ecológicos que 
van a tener que ser considerados en las propuestas en el futuro. 
 
5.2. Entorno cercano: 
5.2.1. Análisis competitivo del sector: 
 El análisis competitivo del sector se ha de realizar en base al modelo de las    
 
5 fuerzas propuesto por Michael Porter. Este es un modelo estratégico que  
 
determina un marco para evaluar el nivel de competencia dentro de una misma 
industria para el desarrollo de una estrategia de mercado. Este análisis trata 
específicamente de la respectiva interrelación de las cinco fuerzas que dictaminan 
la intensidad de competencia y rivalidad en una industria y de los mismos 
participantes, por lo tanto, en cuan atractiva se presentan en relación a las 
oportunidades de inversión y rentabilidad. Porter tiene 5 fuerzas que rigen su 
negociación en el mercado y estas son: el poder de la negociación con los 
proveedores, clientes de compra, la amenaza de algún sustituto nuevo, 
competidores y la rivalidad entre los mismos. 
 
5.2.1.1. Poder de negociación de los proveedores: 
Un mercado no se presentará atractivo si es que los proveedores estén muy 
bien organizados, tengan grandes recursos y puedan dictaminar o condicionar los 





quienes suministran ya que la clave para obtener una buena organización consta de 
no haber sustitutos o la existencia de estos es poca y no de alto costo. En el caso de 
la construcción, los proveedores son muchos y de naturaleza muy heterogénea. Para 
poder determinar los materiales que deberían utilizarse y que gocen de un 
comportamiento de acuerdo al sitio, es indispensable conocer la naturaleza del 
proyecto, características concretas, geomorfología y climáticas del lugar, lo que 
provoca que los proveedores varíen y no tengan la misma fuerza en el lugar. 
Teniendo en cuenta que el Grupo Ciudaris abarca, con sus tres empresas, las 
áreas de diseño, construcción y promotora, sus principales proveedores son los 
fabricantes de insumos para la construcción, vale decir, fabricantes de cemento, 
acabados, acero y vidrio. 
 
5.2.1.2. Poder de negociación de los compradores: 
En el mercado los productos que ofrezcan dejaran de ser llamativos cuando 
exista una organización entre clientes y compradores, que el producto tenga muchas 
variantes, para que el cliente no distinga la diferencia, esto determina que hay 
ciertas variaciones por igual o a un muy bajo costo. Si la organización de 
compradores crece mayor será la exigencia de sus clientes por ende la calidad y el 
servicio se haría algo más competitivo.  
En el caso de Ciudaris, los clientes finales, son en su mayoría personas 
naturales, que presentan diferentes conformaciones, entre ellos: personas solteras, 
parejas sin hijos, familias nucleares y personas mayores de 55 a 65 años, que 
adquieren una propiedad para vivienda. 
Actualmente, ha surgido el compromiso de generar y evaluar a los usuarios 
consumidores para que puedan tener acceso a una vivienda, creando planes de 





La mayoría de grupos inmobiliarios presentan convenios con entidades que 
facilitan bonos que ayudan a disminuir el monto total del costo del bien inmueble, 
así mismo las tasas de interés entre el año del 2018 al 2019 han disminuido 
notablemente lo cual ha propiciado un buen tiempo para la compra y venta de 
unidades inmobiliarias.  
A su vez, los grupos inmobiliarios han tomado la iniciativa de preocuparse 
por las necesidades actuales de los diferentes tipos de consumidores, por ello que 
las nuevas edificaciones incluyen la creación de espacios destinados a la recreación 
y esparcimiento, actividades de socialización, deporte, relajación, actividades 
familiares como zona de parrillas, etcétera. 
Los clientes tienen preferencia por los grupos inmobiliarios que ofrecen la 
ubicación estratégica del inmueble teniendo como puntos a favor la cercanía a 
centros comerciales, centros de educación y trabajo, zonas recreativas y vías 
principales. 
 
5.2.1.3. Amenazas de sustitutos: 
Para elabora en un buen mercado atractivo se evitar la existencia de 
productos sustitutos reales potenciales, ya que estos pueden complicar si están 
tecnológicamente más avanzados con precios reducidos dejando poco margen de 
utilidad en la organización y de la industria. En el caso de la construcción, esta 
fuerza se considera poco significativa, ya que la compra de un bien inmueble no es 
constante para un mismo comprador. 
Los productos sustitutos para la Empresa Ciudaris lo constituyen otras 
organizaciones que se encarguen del mismo negocio que ella. La principal amenaza 





al trabajo operativo, puedan entrar al mercado para vender. Por otro lado, se podría 
mencionar también un incremento en el mercado de las empresas que estimulen la 
venta de inmuebles de segunda mano o antiguos, ya que la percepción del 
comprador hacia los beneficios de conseguir un inmueble de mayor tamaño y 
amplitud de espacios por menos inversión es muy atractiva. 
Otro posible sustituto es la compra de inmuebles en el extranjero, 
principalmente en los Estados Unidos, debido a la fuerte promoción que recibe en 
los canales de promoción a grandes masas como es el caso de la televisión, la radio 
y las redes sociales. 
 
5.2.1.4. Amenazas de nuevos entrantes: 
Para un mercado competitivo atractivo, no depende si la accesibilidad es 
fácil o presenta dificultades, si no unos de los argumentos más convincentes son si 
los retornos aparentes son atractivos, para identificar nuevas competencias 
potenciales se ha identificado lo siguiente: 
• Economía de Escala: Se debe tener un capital suficiente para poder cara 
en la inversión de un proyecto de gran magnitud, que ayudara en los 
costos de una organización.  
• Diferenciación del Producto: Los productos que se viene laborando son 
similares en el mercado ya que están organizados y se rigen bajo un perfil 
impuesto por el mercado laboral.  
• Identificación de las Marcas: El nuevo competidor deberá obtener una 
marca que brinde seguridad y confianza, ya que los usuarios lo 





• Costo de Cambio: Estos son elevados, y se da cuando los consumidores 
o clientes hayan tenido una experiencia laboral o de negocios previos.  
• Acceso a Canales de Distribución: Teniendo como medio principal para 
la distribución, a las personas, y la seguridad que brindan las tienen las 
grandes empresas por el reconocimiento que gana cada trabajador. 
• Necesidades de Capital: Poseer inversiones de un capital 
considerablemente grande y una buena “espalda” financiera. 
• El conocimiento del medio: Un nivel alto de especialización como eje 
principal para el negocio inmobiliario, ya que esto generará un 
incremento de ventas de bienes inmobiliarios. 
 
5.2.1.5. Rivalidad entre competidores: 
Para cualquier organización la competencia en el mercado laboral será 
ardua, siempre y cuando los competidores estén posicionados en el mercado y sean 
numerosos, ya que la publicidad y el marketing que se den serán constantes.  
CIUDARIS tiene como competidores a las siguientes empresas: 
- Edifica 
- Abril: Grupo Inmobiliario 
- Imagina: Grupo Inmobiliario 
- Grupo T&C 
- V&V: Grupo Inmobiliario 







5.2.2. Factores clave de éxito: 
 
Se ha elaborado un listado con los factores de éxito tanto de las empresas de la 
competencia como de Ciudaris para poder compararlas evaluando cada una de ellos 
en las respectivas organizaciones. 
Para hacer un buen análisis industrial, es necesario comparar los factores claves 
de una empresa, de tal forma se ha de determinar el enfoque estratégico de las 5 
fuerzas de Michael Porter. 
 
A continuación, se presenta la matriz de perfil competitivo o MPC para 
















































































6. CAPÍTULO 6: EVALUACIÓN INTERNA 
 
“El rol fundamental de los recursos en una organización es crear valor. Este valor se 
define en términos simples como la diferencia entre el valor de mercado y el costo de la 
organización. Para ello, se tiene como herramientas el análisis de las áreas funcionales que 
integran el ciclo operativo de la organización. ”  
“Este análisis interno permitirá mostrar la situación actual de la empresa Ciudaris 
basado en el análisis de siete áreas funcionales, las cuales son: (a) Administración y 
Gerencia (A); (b) Marketing y ventas (M); (c) Operaciones y Logística (O); (d) Finanzas y 
contabilidad (F); (e) Recursos humanos (H); (f) Sistemas de información y comunicaciones 
(I); y (g) Tecnología, investigación y desarrollo (T) y se realiza con el objetivo de 
identificar, a partir de su posición competitiva, cuáles son sus fortalezas y debilidades. ” 
“Por su parte, la cadena de valor es la herramienta a través de la cual se analiza cada 
una de las actividades de la empresa con el fin de poder identificar a partir de cuáles se está 
generando la ventaja competitiva de la empresa. ” 
Pasaremos a detallar, a grandes rasgos, las actividades a las que se dedica cada una 
de las áreas mencionadas: 
• Administración: Es la encargada de planear y controlar los aspectos operacionales y 
estratégicos, así como el definir el rumbo y las estrategias de la organización. 
• Marketing: Es encargada de promocionar los productos de la organización, como 
detectar las oportunidades de negocios y desarrollar productos que satisfagan las 
necesidades de los consumidores. Se encarga también de definir las diferentes 
tácticas de estrategia respecto a los productos y precio, distribución y promoción de 
los productos que comercializa la compañía. 
• Operaciones: es la que se encarga de gestionar y estipular los equipos, recursos y 





• Finanzas: Es la encargada de llevar el estado financiero de la empresa gestionando 
a los clientes internos y externos para la evaluación y la decisión y determinación 
de objetivos. 
• RRHH: Esta área se encarga de buscar la seguridad y el bienestar de todos los 
trabajadores de la empresa. 
• Informática: Es el área encargada de buscar soluciones a los problemas que suscitan 
a través de la tecnología buscar la información que requiera algún trabajador previa 
autorización. 
• Tecnología:  Es la encargada de producir productos innovadores que cuenten con la 
tecnología adecuada para elaborarlos, además de la actualización constante de la 
misma. 
 
6.1. Análisis AMOFHIT: 
6.1.1. Administración y gerencia: 
El grupo económico Ciudaris está conformado por 03 empresas las cuales 
son: Ciudaris consultores inmobiliarios S.A. (1999), que cumple con las funciones de 
inmobiliaria y/o promotora de proyectos; Plusvalía (2008), encargada de la 
concepción de los proyectos (diseño); y Conssolida (2013), encargada de la 
ejecución de los proyectos (constructora). Las tres empresas tienen una 
administración independiente, pero son negocios complementarios, ya que buscan 
sinergias en sus operaciones, englobando en su totalidad a la cadena de valor del 
negocio inmobiliario. 
Como todo organismo institucional, la empresa Ciudaris está conformada 
según una jerarquía, liderados por una gerencia general con el apoyo constante de la 





sub alternas, como es la gerencia de comercialización, encargada del área de ventas; 
la gerencia de marketing, la jefatura de proyectos y productos, el área de servicio al 
cliente, la gerencia de proyectos 1 y 2 , así mismo el área de coordinación de 
ingenierías, la gerencia de control y planeamiento, la gerencia legal, la jefatura de 
finanzas, la jefatura de administración y recursos humanos. 
Este conjunto de áreas hace un total de 59 trabajadores, de los cuales 9 
cuentan con contrato indefinido, todos los trabajadores son profesionales de la 
materia y colaboradores del rubro formando así al equipo que conforma la empresa 
inmobiliaria CIUDARIS y que día por día se esfuerzan para cumplir la misión de la 
organización y lograr que la visión de la misma se vuelva una realidad. 
La plana directiva está resumida al gerente general (Arq. Ricardo Arbulú) que 
casi siempre es el único o mayor accionista de capital en todas las empresas del 
grupo económico. 
- La alta gerencia se encuentra capacitada académicamente con 
especializaciones en gerencia de proyectos y administración. 
- Gran reputación en el sector por parte del Gerente General Arq. Ricardo 
Arbulú Soto al ocupar altos cargos en las instituciones más importantes de 
Lima orientados a los sectores de la construcción y afines como CAPECO y 
ASEI y ICD. 
- La imagen y prestigio de Ciudaris consolidado en el mercado limeño por la 









Tabla 10. Plana gerencial de Ciudaris 
FUENTE: Tomado del “Memoria anual y estados financieros correspondientes a los 
ejercicios terminados el 31 de diciembre del 2016” por Ciudaris, 2016, p.10.  



































































•Arquitecto de la Universidad Ricardo Palma. 
•Master en Dirección de Empresas Constructoras e 
Inmobiliarias, de la Universidad Politécnica de Madrid. 
•Ha sido presidente del Comité de Edificaciones de la 
Cámara 
Peruana de la Construcción. 
•Preside el Instituto de la Construcción del Desarrollo 
(ICD) 











•Publicista de la UPC con especialización en marketing 
y ventas 
por Centrum.  
•Se ha desempeñado como Gerente Comercial en 
Grupo López 
Inmobiliaria y en Marcan. 




•Abogada Colegiada de la Universidad Nacional Mayor 
de San 
Marcos. 
•Se ha desempeñado como Sub Gerente Adjunto de 
Asesoría 
Legal y Municipal en el Banco de Crédito del Perú y 
como jefe 






•Licenciado en Economía con mención en Finanzas por 
la 
Universidad de Piura. 
•Master en Dirección de Empresas, Escuela de 
Dirección de la 
Universidad de Piura. 
• Se ha desempeñado en posiciones ejecutivas en las 
áreas de 
Planeamiento Estratégico y Presupuesto en Mibanco y 
como 
Consultor en áreas de Operaciones, Procesos y 
Proyectos de 





6.1.2. Marketing y ventas: 
La estrategia de marketing y ventas del grupo inmobiliario Ciudaris radica en 
la preferencia por la  selección respecto a la ubicación de los terrenos en los cuales se 
encuentran edificados los diversos proyectos de vivienda, ya que los distritos de 
Jesús María, San Miguel y Barranco son distritos céntricos y cercanos a puntos o 
nodos importantes de la ciudad de lima, así mismo el grupo inmobiliario Ciudaris se 
preocupa por el disfrute social brindando nuevas opciones de ambientes comunes, 
respondiendo a las principales necesidades del usuario actual. 
De igual forma, Ciudaris, se interesa e incursiona desde el año 1999 como 
una entidad de consultoría inmobiliaria con especialización en marketing y finanzas, 
es así que anualmente esta realiza seminarios de difusión sobre Marketing 
Inmobiliario y del Programa MIVIVIENDA. 
El plus del grupo Inmobiliario Ciudaris recae en el hecho de ser un equipo 
que desarrolla no solo proyecta proyectos propios, sino que logra abarcar toda la 
cadena de valor del mercado inmobiliario desde el diseño, el gerenciamiento, la 
construcción, hasta la venta y la post venta.  
Ciudaris se gana a su clientela brindándole beneficios que van más a allá de la 
misma infraestructura de sus instalaciones para la atención de sus clientes y de su 
plataforma virtual, así como telefónica, estos se plasman en 5 premisas: la primera: 
RECOMENDARIS, que premia a los clientes con vales de compra o de consumo de 
los principales establecimientos cuando recomiendan a la empresa con sus amistades 
o familiares cuando adquieren una vivienda. 
Como segunda premisa, EL PLAN DE CONVIVIENCIA, Ciudaris se 





realiza charlas sobre convivencia vecinal, así mismo se encarga de supervisar a la 
empresa encargada del manteamiento del edificio. 
La interacción por REDES SOCIALES y el CALL CENTER, como tercera y 
cuarta premisa, ya que permite conocer más sobre los proyectos, así como la opinión 
de sus clientes, entre otros datos, de igual forma estas plataformas permiten 
responder de manera más rápida consultas y/o inquietudes de los clientes. 
Además, Ciudaris ofrece diversas opciones de pagos, bonos y promociones 
durante todo el año al público en general. 
Y para finalizar la iniciativa ECO CIUDARIS, este programa promueve la 
sostenibilidad del edificio, respecto al ahorro de energía y de agua, así como el 
menor costo de mantenimiento, así mismo esta premisa hace referencia a los espacios 
para esparcimiento y disfrute social como las áreas verdes y gimnasios. 
- Actualmente la empresa se encuentra en la transición hacia el marketing 4.0 
incorporando en su comunicación la hiperconectividad con el cliente 
utilizando todos los medios tradicionales y digitales disponibles para mejorar 
la experiencia del consumidor al comprar el inmueble puesto que es un 
proceso que tarda meses en realizarse. 
- Todos los proyectos en ejecución tienen como principio la colaboración entre 
la marca y la sociedad a través de la reducción del impacto medio ambiental 
de estos realizando diseños eco saludables ahorrando energía y agua lo cual 
conlleva a un menor mantenimiento e incorporando gimnasios promoviendo 
una vida saludable.  
- La empresa tiene nicho de negocio orientado principalmente a la compra de 
terrenos, diseño, administración, venta y post venta de unidades 





desde el inicio de sus operaciones en los sectores económicos AB (A2) y B 
(B1). 
 
6.1.3. Operaciones y logística: 
Según D’Alessio (2008) la logística se define como el proceso, pasos o 
procedimientos que deben de tener una serie de características que permitan que el 
trabajo se efectué de manera eficiente y efectiva. (p.56).  
Es así que el primer objetivo de una empresa ha de ser el de conseguir una 
posición de estatus dentro de la índole de su mercado, los trabajos que estos realicen 
deben de involucrar personal clasificado, calificado - productivo y altamente capaz. 
Ya que estos deben brindar solución a los problemas actuales con nuevos 
enfoques e ideas para resultados prácticos, mediante planes y la jerarquización de 
prioridades. 
De tal manera el GRUPO INMOBILIARIO CIUDARIS, ha incorporado estos 
conceptos en su plan de trabajo ya que considera que la gestión de inventarios, es 
decir las compras y el abastecimiento de materiales, es el punto más crítico en del 
proceso logístico, al iniciar la construcción de una nueva obra o varias en simultáneo. 
Ciudaris ha pasado de ser solo una empresa dedicada a la promoción de 
proyectos a una entidad en sociedad encargada del diseño, gerenciamiento, venta, 
post venta, atención al cliente y, por último: la construcción, con su propia empresa 
constructora: Conssolida. 
A raíz de ello Ciudaris opta por adoptar iniciativas que mejoren los procesos 
logísticos, ya que consideran la gestión de inventarios – compras, el abastecimiento 
de materiales, como el punto más crítico del proceso en sí. 
Gracias a la certificación ISO 9001 con la que cuenta Ciudaris, permite que la 





la cadena de valor, desde el pedido de requerimientos hasta la llegada al punto 
solicitado. 
Además, el interés e iniciativa de su gerente general, El ingeniero Luis 
Zapata, por incorporar nuevos enfoques, como la herramienta de: Lean Construction, 
la cual ha beneficiado a la empresa de gran manera, mediante el hecho de la 
optimización de tareas en términos de: costos, tiempos y espacios, permitiendo el 
desarrollo de 4 a 6 proyectos a la vez. La cual se desarrolla de la siguiente manera: 
En primer lugar, Ciudaris se preocupa por estar al orden de los 
documentación y permisos municipales que se requieran para el uso y ocupación del 
área de trabajo, el uso de la grúa, se ha vuelto un ente importante ya que permite ir de 
la mano con el concepto Just in time de los elementos prefabricadas, que se vuelven 
una necesidad para la etapa de casco y también para la etapa de albañilería. 
En segundo Lugar, se ha dado a conocer que la empresa ha adoptado un 
sistema de control de CONTRATACIONES Y COMPRAS, mediante un tablero de 
control que identifica los principales contratos o compras por proyecto según el 
avance operativo de cada una desde el metrado, armado de expedientes, cotizaciones, 
cuadros comparativos de implementación hasta llegar a la liquidación, ya que el 
objetivo es que en el primer 30% del plazo de la obra se hayan cerrado todos los 
contratos. 
El éxito de las compras y el orden de los procesos de la gestión y 
planificación logística, radica en el cumplimiento de plazos determinados de manera 
eficiente en el abastecimiento puntal y oportuno de los proveedores, mediante un 
filtro de selección y certificación (ENTRADA- INGRESO) con respecto al 





Y con ello se aplica el Modelo de Categorización ABC de Inventarios en 
donde nuestra prioridad se centra en los productos enfocados en el 80% del costo, y 
no de la cantidad, porque estos manejan inventarios quincenales. Sin embargo, los 
productos de clasificación B-C o equivalentes al 20%, cuentan con toma de 
inventarios mensuales por lo que este grupo es seguido y controlado mediante 
sistemas computarizados como el S10 con revisiones periódicas, con esto se evita 
tener grandes stocks en obra. (PERU CONSTRUYE, 2015, P.61). 
Posterior a ello viene la etapa de evaluación cualitativa de los trabajos 
seleccionados (SALIDA – ENTREGA). De tal manera cada proceso será calificado 
con un ponderado, lo cual permite cuantificar el desempeño y aprobación de cada 
proveedor, esto permitirá tener un historial administrativo y operativo de cada uno de 
ellos. 
Todo este proceso asegura el que se cumplan todas las políticas de calidad y 
servicio, mediante la correcta selección del aprovisionamiento de los proveedores 
idóneos de productos, materiales y servicios en obra. 
Así mismo esta gestión se encarga de obtener las mejores negociaciones del 
mercado en cuanto a costos, calidad, tiempo de entrega, formas de pago, condiciones 
de almacenamiento, de los diversos productos que se puedan elaborar y servicios que 
se dan en el requerimiento.  
Ya que el objetivo final de la meta logística es que el producto elaborado sea 
entregado al cliente en el lugar, punto exacto, y con las condiciones óptimas para su 
uso al menos costo. (PERU CONSTRUYE, 2015, P.62) 
Ya que la el objetivo es crear lazos con socios estratégicos en el desarrollo de 





una condición de alta calidad y la excelencia en los servicios y productos, recordando 
los procesos de selección y calificación anteriormente nombrados.  
De acuerdo, con las operaciones que el Grupo Inmobiliario Ciudaris realiza, a 
continuación, se presenta un listado: 
- Las actividades que realiza el área de operaciones se basan en obras de 
ingeniería civil, compra de materiales, importación de equipamiento. 
- La estrategia para abaratar costos de la empresa es comprar en volumen y 
optimizar los procesos de construcción.  
- La empresa tiene dentro de su listado de activos, maquinaria y 
equipamiento, de manera que optimiza su utilización y ahorra costos de alquiler, 
compensándolo con el costo de mantenimiento. 
Se puede evidenciar el interés de hacer las cosas bien por parte del grupo 
inmobiliario Ciudaris, pero sus ganas e iniciativa por abarcar proyectos de mayor 
índole le están generando gastos operativos de los trabajadores en planilla actuales que 
superan los 250 000 soles, haciendo que la gestión de las operaciones se complique y  
afecten de gran manera su estado financiero , ya que debido a una serie de ventas lentas 
de los edificios recientemente construidos, en los distritos de Jesús María (Edificio 
LIKE), Barranco(Edificio SER-K Segunda Etapa) y San miguel(Edificio SHINE), 
hace que se termine el plazo para recuperar los bonos e inversión realizada y ocasione 
que los pasivos superen los activos, generando el aumento de las deudas, por esta y 
otras razones, ya mencionadas, el grupo inmobiliario Ciudaris no planea dejar de 
invertir, sino por el contrario , este deberá crear un plan estratégico de inversión con 
edificios de no más de 80 unidades inmobiliarias, para que así, con 4 ventas mensuales 






6.1.4.  Finanzas y contabilidad: 
En el intervalo de tiempo entre los siguientes años: 2015 y 2016, el grupo 
inmobiliario Ciudaris estaba muy motivado por el boom inmobiliario de años 
anteriores, y presentaba gran interés por invertir en edificaciones residenciales, es así 
que deciden apostar por 3 edificaciones en los distritos de mayor acogida de lima 
moderna. 
En el distrito de barranco, con el edificio SER-k segunda etapa con 162 
departamentos, en el distrito de Jesús María, con el edificio Like con 168 
departamentos y en el distrito de San Miguel, con el edificio Shine con 160, esta 
apuesta tan ambiciosa de edificar edificios de más de 80 departamentos, generó 
grandes expectativas que durante el año 2017 al 2018 no resultaron ser las mejores. 
Ya que las ventas de aquellas unidades inmobiliarias fueron muy lentas 
afectando las finanzas del grupo inmobiliario porque los plazos se vencieron y aun se 
seguían manteniendo los mismos gastos operativos que en sus años mozos, las finanzas 
entraron en crisis presentando un mayor porcentaje de pasivos en lugar de activos, 
como resultado se ha optado que el tema de resultados es operativo y utilidad neta 
negativos, lo que significa que la empresa está costando demasiado para los ingresos 







Figura 72. Ranking de inmobiliarias por distrito y precio en $ dólares americanos por m2 
Fuente: Nexo Inmobiliario – Urbania 





Como consecuencia  la empresa cuenta con obligaciones que van en crecimiento 
pero con un capital demasiado pequeño entrando en un estado de patrimonio neto 
negativo (ver figura 73), ya la compañía financió el suelo con recursos ajenos por la 
asignación de 2 bonos emitidos, pero esto no significa que el grupo inmobiliario 
Ciudaris se encuentre en quiebra, solo que por estos momentos la inversión realizada 
aun no da los frutos planificados, entonces no implica necesariamente que el negocio 






Figura 73. Ranking de inmobiliarias por distrito y precio en $ dólares americanos por m2 
Fuente: Nexo Inmobiliario – Urbania 
Recuperado de https://worldofficeforum.com/bonos-corporativos-ciudaris/ 
 
Entonces en concordancia con el Estado Financiero descrito en la sección 3.1.5 
de la presente investigación, las cifras en negativo de los activos no significan que no 
se recupere la inversión solo que la planificación de las ganancias no fue planificada 
en un corto plazo, sino que se extendieron los tiempos por las circunstancias del 
mercado, convirtiéndose en planes a largo plazo.  
Por lo que la PCR (PACIFIC CREDIT RANTING) considera que para 
que la compañía vence las dificultades que presenta actualmente y mejore sus ventas 
para hacer más viable sus proyectos, estos deben vender mínimo 4 unidades 
mensuales, pedirle a los bonitas que amplíen el plazo acordado, y negociar con los 
socios y acreedores, y así evitar que la compañía deba reducir drásticamente su coste 






6.1.5. Recursos humanos: 
El grupo inmobiliario Ciudaris cuenta con el AREA DE RECURSOS 
HUMANOS, cuya jefa actual, es la Sra. Maruja Álvarez Ríos, quien se encarga de 
crear espacios donde las personas puedan desarrollar y potenciar su talento mediante 
programas de capacitación y planes de acción. 
Así mismo el área de recursos humanos se preocupa por el producto final 
desde el eje de reclutamiento y selección ya que hace que la conformación de los 
equipos de trabajo sea la mejor para obtener mejores resultados óptimos, 
satisfaciendo la carencia de clientes externos (PERSONAS QUE ADQUIERAN 
UNA UNIDAD INMOBILIAIRA). 
Actualmente la empresa presenta cierta dificultad en el área de clientes 
internos, personal obrero, debido a su vínculo con organismos sindicales que no 
siempre tienen la intensión de proteger los intereses de sus integrantes, es por ello 
que se ha implementado un sistema de selección más riguroso 
 
- La empresa gestiona de manera eficaz la gestión de recursos administrativos y 
operativos, donde encuentra cierta dificultad es en el personal obrero debido a 
su vínculo con organizamos sindicales que no siempre tienen la intensión de 
proteger los intereses de sus integrantes, es por ello que se ha implementado 
un sistema de selección más riguroso. 
 
6.1.6. Sistemas de información y comunicaciones: 
El grupo inmobiliario Ciudaris, actualmente ha incursionado en nuevos 
enfoques con el uso del LEAN y BIM CONSTRUCTIO, para optimizar procesos de 





A la par no se han dejado de utilizar para la proyección y elaboración de obras 
y proyectos, los siguientes programas de diseño AutoCad, Safe y Etabs; de costos S10; 
de control Project y primavera. Aunque aún no se utiliza las ERP para el seguimiento 
de los proyectos. 
 
6.1.7. Tecnología e investigación y desarrollo: 
 
Se está desarrollando nuevos procedimientos constructivos en sistemas ya 
conocidos como son: Albañilería confinada, aporticada o mixta, al igual que la 
incorporación del concepto JUST IN TIME por el uso de elementos prefabricados, 



















6.2. Matriz de evaluación de factores internos: 



























MATRIZ DE EVALUACIÓN DE FACTORES INTERNOS (MEFI) 
     
  FACTORES INTERNOS CLAVE PESO VALOR PONDERACIÓN 
  FORTALEZAS       
F1 
Buena formación académica y profesional en los gerentes de las 
empresas del grupo. 
0.05 3 0.15 
F2 
Procesos recertificados con el sistema de gestión de venta y 
postventa inmobiliaria, gerenciamiento y servicio al 
Cliente ISO 9001 
0.10 3 0.30 
F3 
Hiperconectividad con el cliente al incorporar el marketing 4.0 
y el compromiso con el medio ambiente al promover el ahorro 
de agua y energía. 
0.05 3 0.15 
F4 
Incorporación de la herramienta del LEAN y BIM 
CONSTRUCTION optimizando tareas de diseño y 
construcción, así como tiempos, costos y espacios en obra. Así 
mismo el concepto de JUST IN TIME con el uso de elementos 
prefabricados, que aceleran los procesos constructivos en obra. 
0.15 4 0.60 
F5 
Excelente gestión logística para las CONTRATACIONES Y 
COMPRAS, los procesos de selección y certificación 
(ENTRADA-INGRESO) y la post evaluación (SALIDA-
ENTREGA). Creando un historial de administrativo y operativo 
calificado. 
0.15 4 0.60 
    0.50   1.80 
  DEBILIDADES       
D1 
Planificación proyectual arriesgada al ejecutar varios edificios de 
gran magnitud en simultaneo. 
0.05 1 0.05 
D2 
La transición del Marketing 3.0 al 4.0, poco conveniente ya que 
no se adapta a las necesidades actuales de los consumidores 
(sector b1) con las altas y bajas del mercado. 
0.05 1 0.05 
D3 
Procesos de ejecución acelerados con metas de ventas no 
planificadas, lo que ocasiona la recuperación de la inversión a 
largos plazos. 
0.10 2 0.20 
D4 
 Información centralizada, ya que las decisiones y políticas que 
la alta dirección determina no se comparte con todas las otras 
áreas de la pirámide jerarquía. 
0.05 1 0.05 
D5 Gastos operativos altos a consecuencia de la retracción del 
mercado en los últimos años, los pasivos superan a los activos. 
0.25 2 0.50 
    0.50   0.85 
  TOTAL 1.00   2.65 
Nota: Los valores de calificaciones son las siguientes: 4 Fortaleza mayor. 3 Fortaleza menor. 2 Debilidad 
menor. 1 Debilidad mayor. Adaptado de El proceso estratégico: Un enfoque de gerencia (1a ed., p. 185), por 
Fernando D’Alessio (2008) Lima, Perú: Pearson. El valor de 2.65 indica que Ciudaris es una empresa 
ligeramente más fuerte que débil, estando por encima del promedio de 2.50, evidenciando que no posee una 



































7. CAPÍTULO 7: DEFINICION DE LOS OBJETIVOS A LARGO PLAZO 
 
7.1. Definición de los objetivos a largo plazo: 
   Posteriormente, luego de la etapa de formación de los valores, misión, 
visión de la organización y de distinguir los aspectos internos y externos de la 
misma, se procederá al planteamiento de los objetivos a largo plazo (OLP). 
Es bien sabido, que el termino visión responde a la siguiente pregunta: ¿Qué 
es lo que se espera llegar a ser?, todo aquello implica una perspectiva a largo plazo, 
basado en una exhaustiva evaluación del estado actual y futuro de la industria, y del 
estado actual de la organización y el futuro que le espera. 
La visión debe expresar claramente la suma de dos conceptos: el concepto 
central de la organización y la predicción en el futuro del mismo. Es por este motivo, 
que la característica más importante de los objetivos a largo plazo es que estén en 
sintonía y relacionados estrechamente con lo que se quiere llegar a ser en un futuro, 
de manera objetiva.  
Además, el vínculo directo de la visión con los objetivos a largo plazo hace 
que estos sean concisos y simples, de carácter cuantitativo, es decir, medibles, deben 
fijar metas ambiciosas pero realistas, dentro de un horizonte de tiempo determinado 
y, sobre todo, deben ser entendibles y claros. No se puede dejar de mencionar, por 
otra parte, la importancia que éstos tienen, porque conforman una guía para la 
planificación de estrategias, que la organización debe secundar. 
Enseguida, se ha planteado los objetivos a largo plazo, con respecto a la nueva 








Objetivo a largo plazo (OLP) N°1: 
“Adquirir, en el primer año, una nueva oficina estratégicamente ubicada próxima o 
dentro del sector de influencia directa de las operaciones de la organización, vale 
decir, los distritos que conforman Lima Moderna, tales como Jesús María, San 
Miguel, Magdalena, Lince y Pueblo Libre.” 
De acuerdo a estudios realizados por CAPECO, se estima que en la ciudad de 
Lima existe una necesidad de 600 000 viviendas para los próximos 10 años y gran 
parte de esta demanda se concentra en los distritos mencionados, ya que este sector 
socio-económico, además de ser el que mayor dinamismo viene presentando en el 
mercado debido a la recuperación económica y a las facilidades que otorgan las 
entidades financieras con créditos hipotecarios, es el mercado objetivo al que apunta 
Ciudaris. Es así que ubicarse cerca de la zona de influencia directa es vital para 
consolidar una eficiencia operativa, reduciendo costos innecesarios de transporte o 
movilización de personal para la resolución de problemas en las obras o pronta 
atención a los clientes de la organización, ya sean interno o externos. 
 
Objetivo a largo plazo (OLP) N°2: 
“Reducir los pasivos en 50% en los primeros dos años para estabilizar el aspecto 
financiero de la organización.”  
En los últimos años, Ciudaris ha venido sufriendo el incremento de sus 
pasivos y estos ya han superado a los activos. Esto se debe a la retracción del 
mercado y a un conjunto de malas decisiones en lo que respecta al tipo de proyectos 
a ejecutarse, los cuales generaron gastos operativos muy elevados no acordes a la 
situación del mercado en ese momento. Resulta imperativo plantear estrategias para 





Objetivo a largo plazo (OLP) N°3: 
“Implementar, en el primer año, dos herramientas de gestión del talento humano 
para fortalecer las competencias de la organización para un crecimiento sostenible 
en el tiempo.”  
  Para el fortalecimiento de las competencias laborales se han de elaborar 
métodos prácticos y efectivos, ya que resulta indispensable, el logro del éxito de la 
visión a largo plazo, además la empresa se ha de preocupar por  la incorporación de 
diversas herramientas que tienen que ver con la gestión del talento humano, lo cual 
proporciona múltiples beneficios a la organización como para los empleados, 
aquello también impulsa a la empresa a posicionarse como competencia con 
personal altamente calificado y pueda defenderse como se debe en la industria.  
  Para ello se hace necesaria la incorporación de programas de aprendizaje y 
desarrollo y de “coaching” que permitan orientar a los colaboradores hacia el futuro 
que pretende la organización. El primer programa de capacitación constituye un 
plan de aprendizaje para los trabajadores, el cual les proporciona preparación y 
educación, además estos llevan un control de su propio del mismo, aumentando el 
rendimiento y maximizando los niveles de producción y eficacia. 
 Como segundo programa de capacitación se ha incluido, el método de trabajo 
mediante el trazo de metas a plazos cortos, esta nueva técnica conlleva a diversos 
beneficios que tienen que ver con la mejora de la comunicación y habilidades para 
la resolución de conflicto y/o problemas, transferencia del aprendizaje, la 








Objetivo a largo plazo (OLP) N°4: 
“Ampliar, en los primeros dos años, el alcance de la Certificación ISO 9001 al área 
de operaciones de la organización.”  
“El establecimiento de nuevos sistemas de gestión de calidad (ISO 9001), que 
constituyen e integran la parte técnica, administrativa y sobre todo humana de un 
organismo u empresa. En el caso de Ciudaris, solo tienen certificados algunos 
procesos administrativos. ” 
Se busca ampliar el área operativa para que la organización no solo pueda 
garantizar la calidad del producto que ofrece, sino que obtenga otros beneficios como 
el fortalecimiento de la confianza con los clientes, diversas posibilidades de apertura 
para alianzas estratégicas internacionales, reducción de gastos administrativos - 
operativos y la optimización en el uso del capital humano. 
 
 Objetivo a largo plazo (OLP) N°5: 
““Implementar un área propia de Innovación y Desarrollo.”” 
La invención se viene constituyendo, cada vez con más fuerza, en un factor 
clave y vital para el logro de ventajas competitivas dentro de las organizaciones que 
las diferencien de sus principales competidores. Se puede deducir, entonces, que la 
innovación comprende uno de los pilares necesarios para los organismos que desean 
significar ser competencia o, por el contrario, simplemente siguen objetivos a largo 
plazo. 
Un área de innovación y desarrollo permite acercar la organización al cliente, 
identificando una necesidad específica y otorgando una solución creativa para 
satisfacerla. Esta solución puede materializarse en un tipo de producto o en una idea 





En nuestra propuesta, la innovación se enfocará, principalmente, en dos 
aspectos. En primer lugar, en la fase de diseño y concepción de los proyectos y el 
diseño de las unidades de vivienda propiamente dichas y, en segundo lugar, en el 
proceso constructivo de las edificaciones. 
Con respecto al diseño de las unidades inmobiliarias se pretende realizar 
propuestas innovadoras de departamentos que permitan brindar versatilidad de uso 
a los propietarios; de manera tal que sea posible su subdivisión ya sea para poder 
alquilar parte del departamento y generar una renta o poder instalar una oficina o 
consultorio independiente en casa, lo cual resulta ventajoso para el propietario al no 
tener que transportarse a otra parte de la ciudad y optimizar sus tiempos de trabajo. 
Con respecto a la innovación en el proceso constructivo se pretende la 
inclusión de nuevas tecnologías como los sistemas prefabricados de muros para 
fachadas, los que, al ser fabricados en una planta, garantizarán la calidad y 
exactitud de medidas de los elementos, reduciendo el trabajo no especializado en la 
obra y la cantidad de mano de obra. Esto permitirá, por otro lado, reducir 
considerablemente los tiempos de entrega de la obra agregando valor al cliente.  
Cabe mencionar que el aspecto innovador no debe dejar de contemplar la 
relación de los proyectos con la macro escala en la que se desarrollan, vale decir, su 
relación con el crecimiento armónico de la ciudad. Actualmente nos encontramos 
frente a un nuevo paradigma de desarrollo y planificación urbana de las ciudades 
que sostiene que es preciso repensar la ciudad para acercar los usos de suelo a las 
personas e incentivar la ejecución de proyectos de uso mixto alrededor de nuevos 
centroides (Estaciones de Transporte Masivo), de manera que se incentive el uso de 
micro transporte y se evite el traslado de la gente a puntos alejados de la ciudad y el 





  Objetivo a largo plazo (OLP) N°6: 
“Explotar la experiencia con la que cuenta la organización dentro del mercado para 
la consolidación de su imagen y marca.”  
Una de las principales cualidades con mayor énfasis, de la empresa Ciudaris 
es su amplia experiencia, con más 20 años en la industria inmobiliaria, lo que la hace 
resaltar entre su competencia más directa. Se pretende explotar esa experiencia, junto 
con un backlock de 25 proyectos ejecutados, para fortalecer la imagen y la marca de 
la organización y como un método de diferenciación frente a sus competidores 
directos. Se propone, además, la implementación de un área que permita el contacto 
directo con los clientes y su fidelización. 
A continuación, se presenta una tabla donde figuran todos los objetivos a 
largo plazo, el área con la que está directamente relacionado, su plazo de 
concretización y su relación con la visión de la organización (ver Tabla N°12). 
 






VISIÓN ITEM OBJETIVO AREA PLAZO
1
Adquirir, en el primer año, una nueva oficina estratégicamente ubicada 
próxima o dentro de la zona de influencia directa de las operaciones de 
la organización, vale decir, los distritos que conforman Lima Moderna, 
tales como Jesús María, San Miguel, Magdalena, Lince y Pueblo Libre.
Operaciones 01 Año
2
Reducir, en los primeros dos años, los pasivos en 50% epara estabilizar 
el aspecto financiero de la organización.
Finanzas 02 Años
3
Implementar, en el primer año, dos herramientas de gestión del talento 
humano para fortalecer las competencias de la organización para un 
crecimiento sostenible en el tiempo.
RRHH 03 Años
4
Ampliar, en los primeros dos años, el alcance de la Certificación ISO 
9001 al área de operaciones de la organización.
Calidad 02 Años
5 Implementar un área propia de Innovación y Desarrollo. Innovación 03 Años
6
Explotar la experiencia con la que cuenta la organización dentro del 
mercado para la consolidación de su imagen y marca.
MKT Venta y 
Post Venta
03 Años
“Ser una de las 05 
empresas líderes en 
ventas en Lima 
Moderna al 2022, 
comprometida en 
generar bienestar a 
sus clientes, mediante 
soluciones 
innovadoras e 
integrales de vivienda 
con un excelente 
servicio y 
acompañamiento.”


































8. CAPÍTULO 8: EL PROCESO ESTRATÉGICO 
 
 
“De acuerdo al modelo secuencial del plan estratégico, que se viene desarrollando, 
ha de finalizar el presente capítulo con la fase de la formulación estratégica. El método más 
adecuado para establecer estrategias es hacer uso de modelos y matrices que sugieran su 
formulación. Para dicho fin es necesario conocer información relevante de CIUDARIS y 
tener así la capacidad de abstraerla en puntos críticos que apoyarán la creación de 
estrategias que posteriormente Ciudaris aplicará y evaluará. Estas matrices son las 
siguientes: ” 
 
8.1. Matriz FODA: fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas  
 
La Matriz FODA se basa, en primer lugar, en el análisis interno de fortalezas 
y debilidades de la organización, el cual se resume en la matriz de factores internos 
(MEFI) y, en segundo lugar, el análisis externo de amenazas y oportunidades, el cual 
se resume en la matriz de factores externos (MEFE) de Ciudaris.  
 “Cabe mencionar que todos los factores delimitados en la matriz FODA son 
coherentes con los analizados en las matrices anteriormente mencionadas y 






















































































































































































































































   
   
   
   













































   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   























































   
   
   
   
   
   
   
   
   
   










































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   
   



































































































































































































































































































































































































































































































































































































8.2. Matriz de posición estratégica y evaluación de la acción PEYEA: 
 
“En base a la dimensión Interna (Fuerza financiera y Ventaja Competitiva) 
desarrollado en el Capítulo 6 y de la dimensión Externa de la industria (Estabilidad 
del Ambiente y Fuerza de la Industria) que se desarrolló en el Capítulo 5, se 
construye la Matriz PEYEA (Ver tabla N°18). ” 
“Se seleccionarán los factores que definen las variables fortaleza financiera 
(FF), ventaja competitiva (VC), estabilidad del entorno (EE), y fortaleza de la 


















Tabla 14. Calificación de factores determinantes de la estabilidad del entorno. 
Tomado de “El proceso estratégico. Un enfoque de gerencia.” por Fernando D’Alessio, 2008, p.285.  
Elaboración propia 
 
Tabla  15. Calificación de factores determinantes de la fortaleza de la industria.  






















De los datos obtenidos en las tablas anteriores podremos determinar la Matriz 











Tabla 16. Calificación de factores determinantes de la ventaja competitiva 
Tomado de “El proceso estratégico. Un enfoque de gerencia.” por Fernando D’Alessio, 2008, p.285.  
Elaboración propia 
 
Tabla 17. Calificación de factores determinantes de la fortaleza financiera 






























Para determinar el valor final para cada eje: 
Para el eje horizontal se suma el resultado de FI con el negativo de VC. 
Para el eje vertical, se suma el resultado de FF con el negativo de EE. 
Tabla 18. Matriz de la posición estratégica y evaluación de la acción de Ciudaris (MPEYEA) 









































FF 31 3.44 EJE X 1.45





5.Barreras de entrada al mercado
6.Rivalidad /Presión Competitiva
7.Elasticidad de precios de la demanda
8.Presión de los productos sustitutos
FACTORES DETERMINANTES DE FORTALEZA DE LA INDUSTRIA (FI)




8.Productividad/Utilización de la capacidad







4.Rango de precios de productos competitivos
VALOR
6.Facilidad de salida del mercado
7.Riesgo involucrado en el negocio
8.Rotación de inventarios




FACTORES DETERMINANTES DE LA ESTABILIDAD DEL ENTORNO (EE) VALOR
3.Variabilidad de la demanda
2.Tasa de inflación 
1.Cambios tecnológicos
1.Participación en el mercado
2.Calidad del producto
3.Ciclo de vida del producto
4.Ciclo de reemplazo del producto
5.Lealtad del consumidor
6.Utilización de la capacidad de los competidores
7.Conocimiento Tecnológico
8.Integración vertical
9.Velocidad de introducción de nuevos productos
FACTORES DETERMINANTES DE VENTAJA COMPETITIVA (VC)
4.Capital requerido versus capital disponible
5.Flujo de caja
VALORFACTORES DETERMINANTES DE FORTALEZA FINANCIERA (FF)
1.Retorno de la inversion
2.Apalancamiento
3.Liquidez












































La matriz PEYEA, nos posiciona en el Cuadrante Competitivo. 
Según D’Alessio (2008) la postura competitiva indica que la industria en la 





El punto crítico o debilidad de la organización es el factor financiero, para 
ello, la misma deberá adquirir recursos para aumentar e impulsar las estrategias de 
marketing, elevar las fuerzas de ventas, ampliar la cartera de proyectos, ya que 
mediante esta toma de decisiones se ha de proteger la ventaja competitiva. 
Además, la organización u empresa ha de buscar aliados e intentar fusionarse 
con compañías o socios de gran capital financiero. 
Este panorama puede presentar turbulencias por la inestabilidad del entorno o 
mercado, pero con las fuerzas y fortalezas de la industria se pueden ir superando y 
lograr aquella estabilidad, así como un patrimonio estable, por medio de estrategias 
competitivas que incluyen la inserción en el mercado según la industria y el progreso 
del mismo, como del producto, el valor agregado y los lazos financieros con 
empresas de riesgo compartido. (D’ Alessio, 2008, p.287). 
 
8.3.  Matriz Boston Consulting Group BCG : 
Para realizar la matriz BCG de CIUDARIS, se ha enfocado en la evaluación de los 
proyectos desarrollados por ellos y sus competidores próximos como son EDIFICA, 
IMAGINA, GRUPAL CARAL, LA MURALLA, GRUPO V&V, SENDA y ABRIL en 
Lima Moderna. Ver figura 64, 66, 68 y 70. 
Para la Matriz BCG se ha de utilizar la tasa de crecimiento de mercado de 8% para 










Tabla 19. Matriz 1 Boston Cosulting Group de Ciudaris (MBCG) 











• Teniendo los datos de la cantidad de unidades inmobiliarias por proyecto de la 
empresa Ciudaris, el dato de participación proyecto se logra, dividiendo el factor o 
dato entre el total obtenido de la suma de los 3 ítems seleccionados. 
• Luego de ello se determina el valor mayor entre los competidores. (Principal 
Competidor). 
• Ya que, para la obtención del factor de la participación relativa, se debe dividir el 
dato que se obtuvo en la participación por proyecto y dividirlo entre el dato del 
principal competidor, posterior a ello, estos datos deberán ser usados en el siguiente 




















EDIFICIO SHINE - SAN MIGUEL 160 0.33 398 252 246 398 8% 0.40
SER-K - BARRANCO 162 0.33 629 301 170 629 8% 0.26
EDIFICIO LIKE - JESUS MARÍA 168 0.34 593 330 318 593 8% 0.28
TOTAL 490
CANTIDAD DE 
PROYECTOS DE LOS 3 
PRINCIPALES 
COMPETIDORES












Tabla  20. Matriz 2 Boston Cosulting Group de Ciudaris (MBCG) 















El grupo inmobiliario Ciudaris se ubica en el cuadrante de interrogación o 
dilema, ya que tiene poca participación en el mercado, pero el mercado se muestra 
productivo con una alta tasa de crecimiento, lo que significa que el plan estratégico 
que elabore y lleve a cabo ha de ser clave para tomar una decisión ya sea la decisión 
estratégica que le permita una mayor participación en el mercado o retirarse. 
Por lo que se le recomienda reunir esfuerzos e invertir para posteriormente 
este producto dilema se convierta en un producto estrella y luego en un producto 
vaca encontrando la consolidación del mismo. 
  
8.4. Matriz Interna Externa MIE: 
El objetivo de la matriz interna externa (en adelante IE) es relacionar las 
ponderaciones obtenidas en las matrices EFE y EFI y a partir de la misma, poder 
recomendar estrategias adecuadas para su posterior ejecución y control. Esta matriz 
se presenta en nueve cuadrantes, los cuales se dividen en tres grupos, cada uno con 
tres cuadrantes. Si la organización en estudio se encuentra dentro de los cuadrantes I, 
II o IV, se recomiendan estrategias para crecer. En caso que la ubicación sea en los 
cuadrantes III, V o VII, se recomiendan estrategias de mantener y proteger y, 
finalmente, en caso la ubicación sea en los cuadrantes VI, VIII o IX, lo que se 





























Como se puede apreciar, Ciudaris se encuentra ubicada dentro del cuadrante 
V. De acuerdo a lo mencionado anteriormente, la organización se encuentra en un 
escenario de “mantener y proteger”. Las estrategias comúnmente empleadas para este 
escenario son la de penetración de mercado y el desarrollo de productos. Sin 
embargo, la organización debe concentrar sus principales esfuerzos en mejorar sus 
finanzas. 
8.5. MDE: Matriz de decisión estratégica: 
Las estrategias obtenidas mediante el uso de las matrices: FODA, PEYEA, 
BCG y IE son agrupadas en la matriz de decisión estratégica (MDE) y permite ver 
cuáles son las más comunes o las que se repiten más en todo el análisis para poder 
realizar una clasificación de estrategias y priorizarlas. A continuación, se presenta 













De la Tabla 22 precedente obtenemos una priorización de las estrategias en 
base al número de repeticiones en cada matriz realizada. Al haber realizado cuatro 
matrices (FODA, PEYEA, BCG e IE), obviamente, las estrategias que posean un 
total de 4 puntos serán las más importantes a ser consideradas y las que obtengan 
un resultado de 1 serán las menos importantes.  































X X X X




Estandarización de los procesos de compra, 
diseño y construcción.                                                
(F1,F3,F5/A1,A3,A4,A5,A6)












Analizar el tipo de propiedades que compra el 
cliente en otros mercados (extranjero) para 
proponer soluciones similares. (F1,F4/A6)
X
11
Elaborar un plan de contingencia en caso de 
robos o actos delictivos contra el personal o la 
obra. (F1,F5/A2,A4) 
X
Estandarizar diseños de unidades tipo y áreas 
comunes de acuerdo a las necesidades del 
cliente específico y normatividad. 
Optimizar el diseño de las unidades para no 
generar desperdicios de área y sean siempre 











Ejecutar proyectos de mediana envergadura, de 
50 a 60 unidades en terrenos de hasta 700m².                
(D1,D5/O1,O3,O6)
Estudiar el tipo y perfil del probable residente 













Implementar un plan de ventas tipo y definir 




Ejecutar proyectos de uso mixto acordes al 
nuevo paradigma del crecimiento armónico de 
la ciudad. (F1,F3,F5/O6,O7,O8)
4
Ampliar la certificación ISO 9001 al área 
operativa. (F2,F5/O1,O3,O6)
Apuntar al segmento de mercado elegible para 




Realizar  proyectos inmobiliarios acordes a las 




Reforzar la utilización de nuevas tecnologías 
para lograr mayor eficiencia en la gestión de 
proyectos.  (F1,F3,F5/O1,O2,O6)





Para el análisis cuantitativo posterior serán consideradas todas las 
estrategias que obtuvieron un resultado de 4 puntos seguidas por todas las que 
obtuvieron 3 puntos. Las estrategias que alcanzaron un puntaje de 2 o 1 punto no se 
considerarán en el análisis cuantitativo que se ha de elaborar posteriormente. 
En consecuencia, las estrategias elegidas para desarrollar el análisis 
cuantitativo son las correspondientes a los números 1, 5, 6, 10, 12 y 13, que 
obtuvieron 4 puntos, seguidas por las estrategias 2, 3, 4, 7 y 8 que obtuvieron 3 
puntos. 
Cabe mencionar que el proceso de planteamiento de estrategias es un 
proceso iterativo, vale decir, que si al momento de desarrollar cada una de las 
matrices precedentes, alguna estrategia no cumplía con los valores requeridos, esta 
debería ser rechazada y reemplazada por otra que sí los cumpla y que esté alineada 
a los objetivos de largo plazo y, por ende, a la visión propuesta para la 
organización.     
 
8.6. Matriz Cuantitativa de Planeamiento Estratégico MCPE: 
Una vez ya clasificadas y priorizadas las estrategias, existe una técnica 
analítica para determinar el atractivo relativo de éstas. Esta técnica es la matriz 
cuantitativa de planeamiento estratégico (MCPE) que representa el último paso del 
marco analítico para formular estrategias. Ella indica, de forma objetiva, cuáles 
son las mejores estrategias a considerar. 
 
La MCPE utiliza la información obtenida en la primera etapa del análisis, 
vale decir, la matriz EFE, la matriz EFI y la matriz del perfil competitivo, 
combinándolas con los datos resultantes de los análisis de la adecuación de la 





BCG y la matriz IE, convirtiéndose en una herramienta que facilita a los 
planificadores calificar las estrategias en forma neutral y objetiva, tomando la 
información de los  factores internos y factores externos,  para la obtención del 
éxito. 
En la columna de la izquierda de una MCPE serán colocados los factores 
que son las claves de éxito, internos y externos, respectivamente y en la fila 
superior se han de colocar las estrategias derivadas de las matrices FODA, 
PEYEA, BCG e IE. Cada factor clave mantendrá el mismo peso que se ha 
obtenido del análisis realizado en las matrices de evaluación externa e interna 
(MEFE Y MEFI), lo cual será colocado en la columna contigua. 
El atractivo relativo de cada estrategia se encuentra determinando según el 
impacto que se ha acumulado de cada uno de los elementos cruciales para el éxito, 
tanto internos como externos. Es preciso determinar la calificación del atractivo 
(CA) de cada estrategia para cada factor de éxito. Para ello, se analiza cada factor 
de éxito planteando la siguiente pregunta: “¿Se vería afectado la elección de la 
estrategia por este factor?”. Si la respuesta resulta ser positiva, entonces las 
estrategias se deben comparar en relación con ese factor clave. Si la respuesta es 
“no”, entonces no se adjudica calificación.  La escala de la calificación de atractivo 
es: 4: muy atractiva 3: bastante atractiva, 2: algo atractiva, 1:no es atractiva, 
después se multiplica el peso de cada factor de éxito por la calificación brindada, 
para finalmente sumar los resultados de las columnas de cada estrategia. Las 
estrategias con mayor puntaje serán las más atractivas para aplicar, considerando 






















































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































De la información obtenida de la matriz cuantitativa de planeamiento estratégico 
(MCPE) precedente se puede realizar, de manera objetiva, la clasificación de las 
estrategias, tomando en cuenta las que mejor puntaje obtuvieron. Como se mencionó 
anteriormente, el promedio de la suma de las columnas TCA de cada estrategia debe tener 
un valor de 5.00. Entonces, las que superen el promedio serán las más atractivas para ser 
seleccionadas. Se cree conveniente, de igual forma, incluir la estrategia inmediata inferior 
al promedio, debido a la importancia que ésta tiene para la generación de ingresos para la 
organización. 
En el caso específico de la MCPE de Ciudaris, las estrategias más atractivas son, en 
orden de prioridad, las siguientes:  
 
● E1: Ejecutar proyectos de mediana envergadura, de 50 a 60 unidades, en 
terrenos de 500m² a 700m², con alturas entre 10 a 12 pisos (6.03). 
● E2: Estandarizar los procesos de compra, diseño y construcción (6.01). 
● E3: Estandarizar diseños de unidades tipo y unidades comunes en base a las 
necesidades del cliente específico y normatividad (6.01). 
● E4: Optimizar el diseño de las unidades para no generar desperdicios de área 
y sean siempre atractivas en calidad y precio (5.97). 
● E5: Reforzar la utilización de nuevas tecnologías para lograr mayor eficiencia 
en la gestión de los proyectos (5.61). 
● E6: Realizar proyectos de uso mixto acordes al nuevo paradigma del 
desarrollo y planificación urbana de las ciudades (5.03). 
● E7: Implementar un plan de ventas tipo y definir una meta de venta de cuatro 





Cabe mencionar que las seis primeras estrategias citadas son las que obtuvieron, 
también, mayor puntaje (4 puntos) en la matriz de decisión estratégica (MDE), reforzando 
su necesidad de aplicación para la organización. La estrategia 7 (E7) se incluyó debido a su 





















































9. IMPLEMENTACIÓN ESTRATÉGICA 
9.1. Objetivos de corto plazo:  
9.2. Recursos asignados a los objetivos a corto 
plazo: 
9.3. Políticas de cada estrategia  
9.4. Estructura de CIUDARIS 
9.5. Medio ambiente, ecología y 
responsabilidad social 






9. CAPÍTULO 9: IMPLEMENTACIÓN ESTRATÉGICA 
 
“La implementación estratégica se compromete a transformar los planes estratégicos 
en acciones y estas se conviertan en resultados. Se establecen los objetivos a corto plazo 
con la meta de alcanzar los objetivos a largo plazo y culminar la visión planificada por el 
Grupo Inmobiliario CIUDARIS.”  
 
9.1. Objetivos de corto plazo (OLC): 
La implementación estratégica se compromete a transformar los planes 
estratégicos en acciones y estas se conviertan en resultados. Se establecen los objetivos 
a corto plazo con la meta de alcanzar los objetivos a largo plazo y culminar la visión 
planificada por el Grupo Inmobiliario CIUDARIS.”  
 
9.2. Objetivos de corto plazo (OLC): 
 
OLP 1 Adquirir, durante el primer año, una nueva oficina estratégicamente ubicada 
en el entorno inmediato con mayor influencia para las operaciones de la organización, 
vale decir, los distritos que conforman Lima Moderna, tales como Jesús María, San 
Miguel, Magdalena, Lince y Pueblo Libre. 
OLC 1.1 Realizar el Plan de desarrollo y expansión de los proyectos, ordenando 
por importancia, según la demanda, los distritos de Lima Moderna para determinar 
el área de dominio directo de las operaciones de la organización. 
OLC 1.2 Realizar un estudio de costos y sobrecostos y, sobre todo, del tiempo 
perdido en las partidas de transporte y movilización de personal desde las oficinas 
actuales hacia el área de influencia de las operaciones.  
OLC 1.3 Realizar un estudio de mercado para determinar la mejor ubicación de las 





OLC 1.4 Realizar un estudio que permita conocer los terrenos apropiados 
disponibles y con potencial disponibilidad dentro de los distritos de Lima moderna. 
OLC 1.5 Implementar y expandir la infraestructura de las oficinas para el año 
2020. 
 
OLP  2 Reducir los pasivos en 50% en los primeros dos años para estabilizar el aspecto 
financiero de la organización. 
OLC 2.1 Realizar una reingeniería para determinar el tipo de proyectos a realizarse 
y el plazo de ejecución de los mismos, teniendo en cuenta que el tiempo de retorno 
de la inversión no debe exceder de dos años.  
OLC 2.2 Elaborar un estudio de Marketing que permita conocer, en todo su 
espectro, el tipo de potencial residente de Lima Moderna, su perfil y necesidades. 
Así como a qué factores le da mayor importancia para vivir en determinado lugar. 
OLC 2.3 Complementar la base de datos de clientes potenciales. Obetener sus 
correos, sus teléfonos, dirección u otra información para desarrollar estrategias de 
ventas y fidelización para el año 2020. 
OLC 2.4 Actualizar el estudio que permita conocer los terrenos apropiados 
disponibles y con potencial disponibilidad, de acuerdo a los nuevos requerimientos 
de la organización, dentro de los distritos de Lima moderna. 
OLC 2.5 Implementar y Diseñar una política de garantía y de calidad que dé 
seguridad a los clientes potenciales, especialmente cuando hay productos similares 
de menor precio en el mercado para el año 2020. 
OLC 2.6 Organizar, dos veces al año, ferias inmobiliarias y eventos patrocinados, 
para atraer clientes potenciales que puedan estar interesados en adquirir los 





OLC 2.7 Consolidar la eficiencia en las operaciones mediante el reforzamiento en 
la utilización de nuevas tecnologías y filosofías en la construcción, tales como Lean 
Construction y BIM y el planteamiento de alianzas estratégicas con los principales 
abastecedores de materiales y equipos de construcción. 
 
OLP  3 Implementar, en el primer año, dos herramientas de gestión del talento 
humano para fortalecer las competencias de la organización para un crecimiento 
sostenible en el tiempo. 
OLC 3.1 Desarrollar un método de evaluación anual para reforzar las competencias 
laborales en la organización, y de esa manera alcanzar el éxito a largo plazo. 
OLC 3.2 Implementar programas de aprendizaje y desarrollo y de “coaching” que 
permitan orientar a los colaboradores hacia el futuro que pretende la organización. 
OLC 3.3 Aumentar el nivel de orgullo respecto a la empresa y los niveles de 
comodidad y camaradería que sienten los empleados para lograr un excelente lugar 
para laborar, con retiros de integración cada 6 meses, en Julio y diciembre, 
afianzando los vínculos de compañerismo y confianza entre los empleados. 
OLC 3.4 Implementar talleres exclusivos a las mujeres que colaboran en 
CIUDARIS con el objetivo que puedan desarrollar a plenitud capacidades de 
liderazgo, cada 3 meses. 
OLC 3.5 Establecer un calendario de reuniones mensuales para comunicar los 
objetivos de forma clara y precisa al equipo, y también para escucharlos y hacerles 
partícipe de las tomas de decisiones y logros de la empresa.  
OLC 3.6 Ofrecer un espacio de trabajo agradable. El personal tendrá un adecuado 





instalaciones incorporarán salas de ocio y relajación, comedores comunitarios y 
otros servicios, para el 2020. 
OLC 3.7 Capacitar anualmente a cada cooperante, lo cual permitirá poseer equipos 
preparados para realizar las tareas (y no equipos que dependan completamente de 
sus líderes). 
OLP  4 Ampliar, en los primeros dos años, el alcance de la Certificación ISO 9001 al 
área de operaciones de la organización. 
OLC 4.1 Elaborar una relación y conocer cada uno de los procesos que implica la 
construcción de un proyecto inmobiliario. 
OLC 4.2 Convocar a cada jefe de área para que detalle cada uno de sus procesos e 
identificar puntos de mejora en cada uno de ellos. 
OLC 4.3 Estandarizar todos los procesos de diseño de producto y su construcción, 
estableciendo un responsable, tiempos y fechas límite para cumplirlos. 
OLC 4.4 Promover la utilización de tiempos muertos de personal y equipos, así 
como de capacidad de producción ociosa en obra, implementando protocolos claros 
y precisos para aumentar el trabajo contributorio a través de capacitaciones 
constantes para si aumentar los rendimientos en obra y mejorar la utilidad, en todos 
los proyectos para el 2020.  
OLC 4.5 Implementar la Certificación ISO 9001 al 2021 en al menos 25 % de los 
proyectos de la organización. 
 
OLP  5 Implementar un área propia de Innovación y Desarrollo. 
OLC 5.1 Trabajar con un sistema informático que integre la información contable, 






OLC 5.2 Desarrollar y poner en marcha al menos dos nuevas mejoras tecnológicas 
anualmente que enriquezcan la eficiencia de los procesos y de los recursos. 
OLC 5.3 Analizar la posibilidad de obtener beneficios tributarios a través de 
nuevas propuestas como la “construcción verde”.  
OLC 5.4 Identificar nuevas necesidades en los clientes, relacionadas a la ecología y 
tecnología para aplicarlas en los futuros proyectos. 
OLC 5.5 Estudiar las nuevas tendencias en la industria de la construcción en países 
del primer mundo (Europa, Estados Unidos). 
OLC 5.6 Contratar los servicios de un coach certificado en nuevas tendencias y 
metodologías creativas como Design Thinking para que lidere este departamento. 
OLC 5.7 Capacitar al equipo seleccionado de innovación para que aprenda a pensar 
y solucionar problemas con metodologías “out of the box”. 
OLC 5.8 Implementar elementos eco amigables en los nuevos proyectos 
implementando la certificación LEED, en un 25% de nuestros proyectos al 2020. 
OLP  6 Explotar la experiencia con la que cuenta la organización dentro del 
mercado para la consolidación de su imagen y marca. 
OLC 6.1 Implementar un área que permita la administración de la relación con los 
clientes y su fidelización. 
OLC 6.2 Reducir en un 50% el tiempo de atención de las solicitudes, reclamos, 
quejas y otros al cierre del primer semestre del 2020 y así generar valor para los 
clientes. 
OLC 6.3 Elaborar una campaña de marketing en la que se resalte la gran 
experiencia con la que cuenta Ciudaris en sus 20 años de ejercicio y explotar su 





9.3. Recursos asignados a los objetivos a corto plazo: 
Los objetivos de corto plazo planteados en el punto anterior se presentan en la 
Tabla 24. Al igual que los objetivos de largo plazo, se ha verificado, a través de la 
metodología SMART, que éstos sean claros y medibles, lo cual permitirá conseguir la 
eficiencia y eficacia en el uso de los recursos (D´Alessio, 2008). Para los objetivos 
planteados a corto plazo se asignarán recursos humanos, financieros, y tecnológicos. La 
asignación de estos recursos la realizará la misma empresa CIUDARIS de forma 
paulatina y en orden de prioridad, debido a la situación financiera actual de la 
organización. 
Recursos Financieros: De acuerdo los objetivos planteados, tanto a largo como corto 
plazo, es muy notoria una carencia en infraestructura financiera para poder cumplirlos. 
Se debe enfocar la situación introduciendo un modelo de gestión que maximice los 
recursos y que los direccione a los componentes prioritarios. Además, implementar un 
sistema de costos que permita identificarlos por cada proyecto.  
Se plantean dos opciones de financiamiento. La primera consiste en la reinversión 
del 40% de las utilidades netas en cada periodo y la segunda, buscar posibilidades de 
financiamiento externo con una entidad bancaria o con la participación de otros socios.  
Recursos Físicos: La empresa facilitará, a través de la reinversión de un porcentaje de 
sus utilidades netas, la adquisición de equipo y tecnología moderna. 
Recursos Humanos: Dependerá directamente de la empresa y la cantidad de personal 
necesario a fin de cumplir cada objetivo, basado en el liderazgo, conocimientos y 
habilidades especializadas, así como la motivación que se traduce en compromiso y la 













































Adquirir, en el primer año, una nueva 
oficina estratégicamente ubicada próxima o 
dentro de la zona de influencia directa de las 
operaciones de la organización         
OCP  
1.1 
Elaborar el Plan de desarrollo y expansión de los 
proyectos, ordenando por importancia, según la 
demanda, los distritos de Lima Moderna para 
determinar el área de influencia directa de las 



























y Desarrollo  
•Procesos de 




Realizar un estudio de costos y sobrecostos y, sobre 
todo, del tiempo perdido en las partidas de transporte 
y movilización de personal desde las oficinas 




Realizar un estudio de mercado para determinar la 
mejor ubicación de las nuevas oficinas dentro o 
próximas a la zona de influencia directa. 
OLC 
1.4  
Realizar un estudio que permita conocer los terrenos 
apropiados disponibles y con potencial disponibilidad 
dentro de los distritos de Lima moderna. 
OLC 
1.5  
Implementar y expandir la infraestructura de las 
oficinas para el año 2020. 
OLP 
2 
Reducir los pasivos en 50% en los primeros 
dos años para estabilizar el aspecto 
financiero de la organización.         
OLC 
2.1 
Realizar una reingeniería para determinar el tipo de 
proyectos a realizarse y el plazo de ejecución de los 
mismos, teniendo en cuenta que el tiempo de retorno 

























y Desarrollo  







Elaborar un estudio de Marketing que permita 
conocer, en todo su espectro, el tipo de potencial 
residente de Lima Moderna, su perfil y necesidades. 
Así como a qué factores le da mayor importancia 
para vivir en determinado lugar. 
OLC 
2.3  
Complementar la base de datos de potenciales 
clientes. Conseguir sus correos, sus teléfonos, 
dirección y cualquier información para desarrollar 
estrategias de ventas y fidelización para el año 2020. 
OLC 
2.4  
Actualizar el estudio que permita conocer los 
terrenos apropiados disponibles y con potencial 
disponibilidad, de acuerdo a los nuevos 
requerimientos de la organización, dentro de los 
distritos de Lima moderna. 
OLC 
2.5 
Implementar y Diseñar una política de garantía y de 
calidad que dé confianza a los clientes potenciales, 
especialmente cuando hay productos similares de 
menor precio en el mercado para el año 2020. 
OLC 
2.6 
Organizar, dos veces al año, ferias inmobiliarias y 
eventos patrocinados, para atraer clientes potenciales 
que puedan estar interesados en adquirir los 
productos que ofrece la organización. 
OLC 
2.7 
Consolidar la eficiencia en las operaciones mediante 
el reforzamiento en la utilización de nuevas 
tecnologías y filosofías en la construcción, tales 
como Lean Construction y BIM y el planteamiento 
de alianzas estratégicas con los principales 
proveedores de materiales y equipos de construcción. 
 












































Implementar, en el primer año, dos 
herramientas de gestión del talento humano 
para fortalecer las competencias de la 
organización para un crecimiento sostenible en 
el tiempo.         
OLC 3.1 
Desarrollar un método de evaluación anual para fortalecer 
las competencias laborales en la organización para 




• Materiales e 
Insumos 
• Liderazgo (Gerencia 
y Jefaturas) 












• Proceso de 
Calidad  
• Servicio 
• Investigación y 
Desarrollo   
OLC 3.2  Implementar programas de aprendizaje y desarrollo y de 
“coaching” que permitan orientar a los colaboradores 
hacia el futuro que pretende la organización. 
OLC 3.3  
Aumentar el grado de orgullo respecto a la organización y 
a los niveles de conexión auténtica y camaradería que 
sienten los empleados para lograr un gran lugar para 
trabajar, con retiros de integración cada 6 meses, en Julio 
y diciembre, afianzando los vínculos de compañerismo y 
confianza entre los empleados. 
OLC 3.4  
Implementar talleres exclusivos a las mujeres que 
colaboran en CIUDARIS con el objetivo que puedan 
desarrollar a plenitud capacidades de liderazgo, cada 3 
meses. 
OLC 3.5 
Establecer un calendario de reuniones mensuales para 
comunicar los objetivos con claridad al equipo, pero 
también para escucharlo y hacerlo partícipe de las 
decisiones y los logros de la empresa. 
OLC 3.6 
Ofrecer un espacio de trabajo agradable. Los trabajadores 
tendrán espacio suficiente para trabajar, los espacios 
estarán bien iluminados y las instalaciones incorporarán 
salas de juego y relajación, comedores comunitarios y 
otras facilidades, para el 2020. 
OLC 3.7 
Capacitar anualmente a cada uno de los colaboradores, lo 
cual permitirá tener equipos sumamente preparados para 
resolver tareas (y no equipos que dependan 
completamente de sus líderes). 
OLP  
4  
 Ampliar, en los primeros dos años, el alcance de 
la Certificación ISO 9001 al área de operaciones 
de la organización.         
OLC 4.1 Elaborar una relación y conocer cada uno de los procesos 






para cada obra 
• Partida de 
sueldos y 
Salarios. 
• Materiales e 
Insumos 
• Liderazgo (Gerencia 
y Jefaturas) 






• Fluidez en las 
comunicaciones. 
• Seguridad y Salud 
en el Trabajo. 




• Proceso de 
Calidad  
• Servicio al Cliente 
• Investigación y 
Desarrollo  
• Proceso de 





OLC 4.2  
Convocar a cada jefe de área para que detalle cada uno de 
sus procesos e identificar puntos de mejora en cada uno de 
ellos. 
OLC 4.3  
Estandarizar todos los procesos de diseño de producto y su 
construcción, estableciendo un responsable, tiempos y 
fechas límite para cumplirlos. 
OLC 4.4  
Promover la utilización de tiempos muertos de personal y 
equipos, así como de capacidad de producción ociosa en 
obra, implementando protocolos claros y precisos para 
aumentar el trabajo contributorio a través de 
capacitaciones constantes para si aumentar los 
rendimientos en obra y mejorar la utilidad, en todos los 
proyectos para el 2020. 
OLC 4.5 Implementar la Certificación ISO 9001 al 2021 en al 











OLP  5  
Implementar un área propia de Innovación y 
Desarrollo.         
OLC 5.1 
Trabajar con un sistema informático que integre la 
información contable, financiera, logística y 
administrativa de la empresa, actualizándose en línea, para 
el 2020. 
• Liderazgo (Gerencia 




OLC 5.2  
Desarrollar y poner en marcha al menos dos nuevas 
mejoras tecnológicas anualmente que enriquezcan la 
eficiencia de los procesos y de los recursos. 



























9.4. Políticas de cada estrategia 
 
“Los límites del accionar gerencial que acotan una estrategia se denominan 











OLP  5  
Implementar un área propia de Innovación y 
Desarrollo.         
OLC 5.1 
Trabajar con un sistema informático que integre la 
información contable, financiera, logística y 
administrativa de la empresa, actualizándose en línea, 






para cada obra  
• Materiales e 
Insumos 
• Liderazgo (Gerencia 
y Jefaturas) 






• Fluidez en las 
comunicaciones. 
• Seguridad y Salud 
en el Trabajo. 




• Proceso de 
Calidad  
• Servicio al Cliente 
• Investigación y 
Desarrollo  





• Proceso de 
Calidad del servicio 
• Sistemas 
Informáticos 
OLC 5.2  
Desarrollar y poner en marcha al menos dos nuevas 
mejoras tecnológicas anualmente que enriquezcan la 
eficiencia de los procesos y de los recursos. 
OLC 5.3  
Analizar la posibilidad de obtener beneficios tributarios a 
través de nuevas propuestas como la “construcción 
verde”. 
OLC 5.4  
Identificar nuevas necesidades en los clientes, 
relacionadas a la ecología y tecnología para aplicarlas en 
los futuros proyectos. 
OLC 5.5 
Estudiar las nuevas tendencias en la industria de la 
construcción en países del primer mundo (Europa, 
Estados Unidos). 
OLC 5.6 
Contratar los servicios de un coach certificado en nuevas 
tendencias y metodologías creativas como Design 
Thinking para que lidere este departamento. 
OLC 5.7 
Capacitar al equipo seleccionado de innovación para que 
aprenda a pensar y solucionar problemas con 
metodologías “out of the box”. 
OLC 5.8 
Implementar elementos eco amigables en los nuevos 
proyectos implementando la certificación LEED, en un 
25% de los proyectos al 2020. 
OLP  6  
Explotar la experiencia con la que cuenta la 
organización dentro del mercado para la 
consolidación de su imagen y marca.         
OLC 6.1 Implementar un área que permita la administración de la 




• Materiales e 
Insumos 
• Liderazgo (Gerencia 
y Jefaturas) 






• Fluidez en las 
comunicaciones. 
• Seguridad y Salud 
en el Trabajo. 




• Proceso de 
Calidad  
• Servicio al Cliente 
• Investigación y 
Desarrollo  
• Proceso de 
Calidad del servicio 
• Sistemas 
Informáticos 
OLC 6.2  Reducir en un 50% el tiempo de atención de las 
solicitudes, reclamos, quejas y otros al cierre del primer 
semestre del 2020 y así generar valor para los clientes. 
OLC 6.3  
Elaborar una campaña de marketing en la que se resalte la 
gran experiencia con la que cuenta Ciudaris en sus 20 
años de ejercicio y explotar su “backlock” de más de 25 
proyectos ejecutados con clientes satisfechos 
OLC 6.4 
Realizar Benchmarking de los proyectos ejecutados por 
los principales competidores de la organización en la zona 











organización, debiendo existir entre ellos una correspondencia bilateral”. 
(D´Alessio, 2008). 
Asimismo, por medio de las políticas se diseña la via para orientar las 
estrategias hacia una postura futura de CIUDARIS, vale decir, la visión. Cada 
estrategia tiene sus políticas, y estas pueden ayudar a varias estrategias. Estas rutas 
deben enmarcarse bajo los principios de ética, legalidad y responsabilidad social 
que rigen la dirección de la organización.  
 
Las políticas son relevantes en una organización porque constituyen: 
• La base para solucionar problemas recurrentes 
• Las fronteras, restricciones y límites sobre las acciones administrativas. 
• Las expectativas para gerentes y empleados. 
• La base para el control y coordinación de la gestión 
 
Las políticas propuestas para la Empresa Ciudaris Consultores Inmobiliarios son: 
• Política 1 (P1): Promover la cultura del trabajo en equipo y esfuerzo. 
• Política 2 (P2): Promover el respeto por los recursos naturales, el medio 
ambiente y el patrimonio cultural de la nación. 
• Política 3 (P3): Promover de manera continua la capacitación a los 
empleados en temas de procesos, administración y calidad. 
• Política 4 (P4): Propiciar el uso de tecnología en los procesos. 
• Política 5 (P5): Promover la ejecución de las normas que están relacionadas 
con el sector construcción y sancionar su incumplimiento. 






• Política 7 (P7): Promover la certificación de los procesos. 
• Política 8 (P8): Promover la aplicación de las normas comerciales y de 
seguridad ocupacional. 




En la Tabla 25 se presenta la asociación de las 8 políticas, que anteriormente están 
definidas con cada una de las estrategias planteadas por la Empresa Ciudaris. 
 









alturas de 10 a 
12 pisos
Estandarización 
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urbano de las 
ciudades.
Implementar 
un plan de 
ventas tipo y 
definir una 





MATRIZ DE POLÍTICAS Y ESTRATEGIAS
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Fomentar la cultura del 
trabajo en equipo y 
esfuerzo.
Promover el respeto por 
el medio ambiente, los 
recursos naturales y el 
patrimonio cultural de la 
nación.
Organizar de manera 
efectiva y continua la 
capacitación a los 
empleados en temas de 
procesos, administración 
y calidad.
Propiciar el uso de 
tecnología en los 
procesos.
Promover el 
cumplimiento de las 
normas relacionadas con 
el sector construcción y 
sancionar su 
incumplimiento.
Fomentar la gestión de la 























Impulsar la certificación 
de los procesos de 
manera práctica. 
Favorecer el desarrollo 
de las normas 










9.5. Estructura de CIUDARIS 
  
En este punto, es preciso determinar si la estructura organizacional actual de la 
empresa “Ciudaris Consultores Inmobiliarios” es óptima para llevar a cabo las 
estrategias definidas, o de lo contrario, se debe adecuar conforme a los agentes 
participantes para lograr la implementación elegida. En este aspecto, el organigrama 
de la organización deberá estar alineado con la estrategia, teniendo en consideración 
que, de acuerdo a D´Alessio (2008), el probable error a cometer es intentar 
implementar nuevas estrategias con una estructura organizacional antigua. En 
consecuencia, se plantea una nueva propuesta de estructura organizacional que permita 
implementar las estrategias que resultaron como retenidas a través del análisis que se 
llevó a cabo en el Capítulo 8. 
Teniendo en cuenta que el negocio principal de la Ciudaris es el inmobiliario, 
se tiene un organigrama diseñado en función a la razón de ser de la empresa, el cual 
se divide en 03 niveles que son los órganos de dirección (Procesos Estratégicos), 
órganos de asesoría y apoyo de la gerencia general (Procesos de soporte) y los 
órganos de línea (Operativos). 
 
9.5.1. Identificación e interacción de procesos 
  
En esta parte, se identifica y se define la interacción de los procesos en la 
Empresa Ciudaris. La estructura de los procesos es la siguiente: 
Procesos Estratégicos 
• Planificación y dirección. 
Proceso que tiene por objetivo definir, desplegar y monitorear los 





siendo este enfoque fundamentado e integrados con el objeto de 
obtener resultados. 
• Sistema de Gestión de la Calidad 
Proceso que se incorpora a Ciudaris para la optimización de todos los 
procesos que garanticen generar valor al producto y que se reflejaran 
en el nivel de satisfacción del cliente final. 
• Sistema de Gestión de la Investigación, Desarrollo e Innovación. 
Proceso que se complementa con el de la gestión de la calidad cuyo 
fin es la de obtener nuevos productos, nuevos procesos, o bien 
mejoras sustancialmente significativas a los productos que ofrece la 
empresa, a través de la investigación y desarrollo de ellos. 
• Análisis y mejora 
Proceso que evalúa y revisa los enfoques utilizados, realizando el 
seguimiento y análisis de los resultados alcanzados y de las 
actividades realizadas, para lograr la mejora continua; para así poder 
establecer prioridades y planificar e implantar las mejoras que sean 




• Búsqueda y saneamiento del terreno. 
Proceso que inicia con un estudio de mercado para poder identificar 
las necesidades del cliente tipo de Lima moderna y poder encontrar el 
terreno en el cual permita la empresa brindar un producto adecuado a 
la demanda del mercado. Posteriormente, se realizará el saneamiento 





iniciarán los trámites para las licencias y de la documentación 
necesaria que se necesitara para el inicio de obra. 
• Comercialización de las unidades inmobiliarias. 
Proceso que inicia con el primer contacto al cliente con la publicación 
de la oferta inmobiliaria y la preventa de las unidades inmobiliarias. 
El cliente realiza visitas al departamento piloto y está en contacto con 
la obra, pudiendo ver físicamente la propiedad. Se inicia el proceso de 
reserva y negociación para la adquisión el bien ofrecido 
• Venta  
Proceso por el cual se mantiene una comunicación directa con los 
clientes. Es el encargado de cumplir con el plan de ventas trazados 
para cada proyecto inmobiliario. 
 
Procesos Apoyo 
• Talento humano 
Proceso que gestiona el capital humano de la empresa no solo realiza 
la selección y contratación del personal sino su fin principal es generar 
lazos entre el trabajador y la empresa. 
• Gestión de la Contabilidad 
Este proceso de apoyo se encarga de la detección de necesidades y 
presupuesto de presupuestos, pago a los trabajadores y proveedores. 
Además, se encarga de gestionar y controlar los procesos de 








• Gestión de la tecnología de la información y comunicación 
Proceso que gestiona la comunicación entre las diferentes áreas 
utilizando la tecnología para que esta sea eficiente, identificando y 
jerarquizando a todos los actores que intervienen en etapa. 
• Asesoría legal 
Proceso que garantiza la correcta transferencia del bien al cliente 
mediante la elaboración de los contratos, entrega de la U.I 
independizada y titulo al cliente. Resuelve en primera instancia alguna 
controversia o reclamo que se tenga con el cliente. 
• Publicidad 
Proceso que implementa el marketing 4.0 generando una 
comunicación directa entre el cliente y la empresa, utilizando los 
diferentes canales disponibles para que la experiencia en la compra 
del inmueble tenga como fin la satisfacción del cliente. 
 
 














9.6. Medio ambiente, ecología y responsabilidad social 
 
“La conservación de ríos, lagos y mares, por un lado, de la flora y fauna de 
las regiones, por el otro, del aire que respiramos, son aspectos que deben ser 
prioritarios y pensados cuidadosamente cuando se decide la adopción de una 
estrategia y su plan de implementación.” (D´Alessio, 2008). 
El Perú es uno de los países más pluricultural y diverso del mundo, por 
ende, es poseedor de diversos y muy importantes recursos naturales, los que a 
través del tiempo han significado hitos en su historia económica, social y política. 
A lo largo de los años, la economía se ha sustentado en los recursos naturales, para 
alcanzar cierta riqueza. A pesar de ello, hace décadas, la realización de 
evaluaciones de los recursos naturales del país, indispensables para asegurar su 
aprovechamiento sostenido, ha sido dejada de lado. De igual modo, existen diversos 
problemas de deterioro del ambiente vinculados con la pobreza; en la búsqueda de 
hallar la conservación y estabilidad de la misma, la mayoría de comunidades 
realizan gran demanda sobre los recursos del medio ambiental, de tal forma que 
llegan a deteriorarlos. Un claro ejemplo es el caso de la minería ilegal e informal, 
que reducen los recursos naturales indispensables para sus actividades productivas 
(suelos, agua, bosques, etc.) e impactan directamente sobre su salud y calidad de 
vida, debido a la contaminación. 
Por otro lado, “el crecimiento urbano acelerado y desorganizado es uno de 
los problemas relacionados con la pobreza rural que origina la migración hacia las 
ciudades y que se manifiesta en severos problemas ambientales en las zonas 
urbanas, donde vive cerca del 70% de la población peruana”. (CEPLAN, 2010). 
Ciudaris es responsable de la aplicación de normas aceptadas para el uso 





medio ambiente. Por ello, las políticas de cada estrategia se encuentran alineadas a 
este aspecto. 
En términos estratégicos, se puede decir que la Responsabilidad Social es la 
labor que debe cumplir Ciudaris, en un corto y largo plazo, a favor de la igualdad 
económica, social y ambiental. 
 
9.7. Recursos humanos y motivación 
 
“Se ha demostrado que los empleados motivados son los más productivos y 
eso es lo que se requiere para la implementación exitosa de un planeamiento 
estratégico. Las personas motivadas van cada día a trabajar más contentos, siendo 
más eficientes en el manejo del tiempo, siendo más productivos y, por lo tanto, 
contribuyendo en mayor medida al desarrollo de la organización”. (Fernández, 
2010). 
Después de haber definido la estructura organizacional para un proceso de 
implementación favorable, se debe definir también las posiciones más importantes. 
Se debe considerar que quien ocupe estos lugares forma una pieza clave y debe 
tener las competencias necesarias para ese puesto. Con el fin de lograr que el 
recurso humano este motivado, Ciudaris debe realizar las siguientes acciones: 
 
1. Otorgar expectativas de futuro como línea de carrera. 
2. Brindar la posibilidad de elección de días libres y vacaciones. 
3. Ofrecer estabilidad en el trabajo, reconociendo los logros a quienes 





4. Generar un buen ambiente de trabajo, en el que se aliente a 
desarrollar un ambiente de respeto, colaboración y confianza en el 
trabajo. 
5. Estimular el sentimiento de identidad y pertenencia de los 
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10. CAPÍTULO 10: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
En el presente capítulo se finaliza con el plan estratégico diseñado para la 
empresa Ciudaris Consultores Inmobiliarios, abarcando el período desde el año 
2019 hasta el 2022. En él se consolidan todas y cada una de las ideas desarrolladas 
a lo largo de su contenido. 
Se presenta, en primer término, el Plan Estratégico Integral propuesto para la 
organización, de manera que se pueda comprobar la alineación de todo el documento 
presentado y, finalmente se detallan las conclusiones y recomendaciones.  
El plan estratégico integral permite a los planificadores y directivos de la 
organización observar, de manera integral y conjunta, todos los elementos 
propuestos en base al estudio que se realiza en el presente trabajo de investigación 
y su utilización permiten establecer si hay o no consistencia a lo largo de la 
planificación ideada. 
En el plan estratégico integral se pueden apreciar, de manera clara y 
organizada, la visión de la organización, junto con la misión, los valores, los 
objetivos a largo plazo, los objetivos a corto plazo, las estrategias y las políticas 
planteadas a lo largo del presente trabajo de investigación. Además de las relaciones 
existentes entre todos los elementos mencionados.  
A continuación, se presenta, en la Tabla N°26, el Plan Estratégico Integral 


















Adquirir, en el primer año, una 
nueva oficina estratégicamente 
ubicada próxima o dentro de la 
zona de influencia directa de 
las operaciones de la 
organización.
Reducir los pasivos en 50% en 
los primeros dos años para 
estabilizar el aspecto 
financiero de la organización.
Implementar, en el primer año, 
dos herramientas de gestión 
del talento humano para 
fortalecer las competencias de 
la organización para un 
crecimiento sostenible en el 
tiempo
Ampliar, en los primeros dos 
años, el alcance de la 
Certificación ISO 9001 al área 
de operaciones de la 
organización.
Implementar un área propia de 
Innovación y Desarrollo.
Explotar la experiencia con la 
que cuenta la organización 
dentro del mercado para la 
consolidación de su imagen y 
marca.
ESTRATEGIAS OLP 1 OLP 2 OLP 3 OLP 4 OLP 5 OLP 6 POLÍTICAS
E1
Estandarizar los procesos de 
compra, diseño y construcción.
X X X X X X
(P1) Promover cultura de Trabajo 
en Equipo, (P2) Promover el 
respeto por el Medio Ambiente, 
(P3) Promover la capacitación a 
los empleados, (P4) Propiciar el 
uso de tecnología en el proceso, 
(P5) Promover el cumplimiento de 
las normas relacionadas con el 
sector construcción, (P6) 
Fomentar la gestión de la calidad 
y la satisfacción de los clientes, 
(P7) Promover la certificación de 
los procesos, (P8) Promover la 
aplicación de las normas 
comerciales y de seguridad 
ocupacional.  
E2
Ejecutar proyectos de mediana 
envergadura, de 80 a 90 
unidades, en terrenos de 
500m² a 700m², con alturas de 
hasta 20 pisos.
X X X X
(P1) Promover cultura de Trabajo 
en Equipo, (P3) Promover la 
capacitación a los empleados, (P4) 
Propiciar el uso de tecnología en 
el proceso, (P5) Promover el 
cumplimiento de las normas 
relacionadas con el sector 
construcción, (P7) Promover la 
certificación de los procesos, (P8) 
Promover la aplicación de las 
normas comerciales y de 
seguridad ocupacional.  
E3
Optimizar el diseño de las 
unidades para no generar 
desperdicios de área y sean 
siempre atractivas en calidad y 
precio.
X X X X
(P1) Promover cultura de Trabajo 
en Equipo, (P2) Promover el 
respeto por el Medio Ambiente, 
(P3) Promover la capacitación a 
los empleados, (P5) Promover el 
cumplimiento de las normas 
relacionadas con el sector 
construcción, (P6) Fomentar la 
gestión de la calidad y la 
satisfacción de los clientes, (P7) 
Promover la certificación de los 
procesos.
E4
Estandarizar diseños de 
unidades tipo y unidades 
comunes en base a las 
necesidades del cliente 
específico y normatividad.
X X X X X
(P1) Promover cultura de Trabajo 
en Equipo, (P2) Promover el 
respeto por el Medio Ambiente, 
(P3) Promover la capacitación a 
los empleados, (P4) Propiciar el 
uso de tecnología en el proceso, 
(P5) Promover el cumplimiento de 
las normas relacionadas con el 
sector construcción, (P6) 
Fomentar la gestión de la calidad 
y la satisfacción de los clientes, 
(P7) Promover la certificación de 
los procesos, (P8) Promover la 
aplicación de las normas 
comerciales y de seguridad 
ocupacional.  
E5
Reforzar la utilización de 
nuevas tecnologías para lograr 
mayor eficiencia en la gestión 
de los proyectos.
X X X X X
(P1) Promover cultura de Trabajo 
en Equipo, (P2) Promover el 
respeto por el Medio Ambiente, 
(P3) Promover la capacitación a 
los empleados, (P4) Propiciar el 
uso de tecnología en el proceso, 
(P6) Fomentar la gestión de la 
calidad y la satisfacción de los 
clientes, (P7) Promover la 
certificación de los procesos, (P8) 
Promover la aplicación de las 
normas comerciales y de 
seguridad ocupacional.  
E6
Implementar un plan de ventas 
tipo y definir una meta de 
venta de cuatro unidades 
mensuales.
X X X X
(P1) Promover cultura de Trabajo 
en Equipo,(P3) Promover la 
capacitación a los empleados, (P8) 
Promover la aplicación de las 
normas comerciales y de 
seguridad ocupacional.  
OLC 1
Elaborar el Plan de desarrollo y 
expansión de los proyectos, 
ordenando por importancia, 
según la demanda, los distritos de 
Lima Moderna para determinar el 
área de influencia directa de las 
operaciones de la organización.
Realizar una reingeniería para 
determinar el tipo de proyectos a 
realizarse y el plazo de ejecución 
de los mismos, teniendo en 
cuenta que el tiempo de retorno 
de la inversión no debe exceder 
de dos años.
Desarrollar un método de 
evaluación anual para fortalecer 
las competencias laborales en la 
organización para alcanzar el éxito 
a largo plazo.
Elaborar una relación y conocer 
cada uno de los procesos que 
implica la construcción de un 
proyecto inmobiliario.
Trabajar con un sistema 
informático que integre la 
información contable, financiera, 
logística y administrativa de la 
empresa, actualizándose en línea, 
para el 2020.
Implementar un área que permita 
la administración de la relación 
con los clientes y su fidelización.
OLC 2
Realizar un estudio de costos y 
sobrecostos y, sobre todo, del 
tiempo perdido en las partidas de 
transporte y movilización de 
personal desde las oficinas 
actuales hacia el área de 
influencia de las operaciones.
Elaborar un estudio de Marketing 
que permita conocer, en todo su 
espectro, el tipo de potencial 
residente de Lima Moderna, su 
perfil y necesidades. Así como a 
qué factores le da mayor 
importancia para vivir en 
determinado lugar.
Implementar programas de 
aprendizaje y desarrollo y de 
“coaching” que permitan orientar 
a los colaboradores hacia el 
futuro que pretende la 
organización.
Convocar a cada jefe de área para 
que detalle cada uno de sus 
procesos e identificar puntos de 
mejora en cada uno de ellos.
Desarrollar y poner en marcha al 
menos dos nuevas mejoras 
tecnológicas anualmente que 
enriquezcan la eficiencia de los 
procesos y de los recursos.
Reducir en un 50% el tiempo de 
atención de las solicitudes, 
reclamos, quejas y otros al cierre 
del primer semestre del 2020 y así 
generar valor para los clientes.
OLC 3
Realizar un estudio de mercado 
para determinar la mejor ubicación 
de las nuevas oficinas dentro o 
próximas a la zona de influencia 
directa.
Complementar la base de datos de 
potenciales clientes. Conseguir 
sus correos, sus teléfonos, 
dirección y cualquier información 
para desarrollar estrategias de 
ventas y fidelización para el año 
2020.
Aumentar el grado de orgullo 
respecto a la organización y a los 
niveles de conexión auténtica y 
camaradería que sienten los 
empleados para lograr un gran 
lugar para trabajar, con retiros de 
integración cada 6 meses, en Julio 
y diciembre, afianzando los 
vínculos de compañerismo y 
confianza entre los empleados.
Estandarizar todos los procesos 
de diseño de producto y su 
construcción, estableciendo un 
responsable, tiempos y fechas 
límite para cumplirlos.
Analizar la posibilidad de obtener 
beneficios tributarios a través de 
nuevas propuestas como la 
“construcción verde”.
Elaborar una campaña de 
marketing en la que se resalte la 
gran experiencia con la que 
cuenta Ciudaris en sus 20 años de 
ejercicio y explotar su “backlock” 
de más de 25 proyectos 
ejecutados con clientes 
satisfechos
OLC 4
Realizar un estudio que permita 
conocer los terrenos apropiados 
disponibles y con potencial 
disponibilidad dentro de los 
distritos de Lima moderna.
Actualizar el estudio que permita 
conocer los terrenos apropiados 
disponibles y con potencial 
disponibilidad, de acuerdo a los 
nuevos requerimientos de la 
organización, dentro de los 
distritos de Lima moderna.
Implementar talleres exclusivos a 
las mujeres que colaboran en 
CIUDARIS con el objetivo que 
puedan desarrollar a plenitud 
capacidades de liderazgo, cada 3 
meses.
Promover la utilización de tiempos 
muertos de personal y equipos, 
así como de capacidad de 
producción ociosa en obra, 
implementando protocolos claros 
y precisos para aumentar el 
trabajo contributorio a través de 
capacitaciones constantes para si 
aumentar los rendimientos en 
obra y mejorar la utilidad, en 
todos los proyectos para el 2020.
Identificar nuevas necesidades en 
los clientes, relacionadas a la 
ecología y tecnología para 
aplicarlas en los futuros 
proyectos.
Realizar Benchmarking de los 
proyectos ejecutados por los 
principales competidores de la 
organización en la zona de 
influencia directa.
OLC 5
Implementar y expandir la 
infraestructura de las oficinas 
para el año 2020.
Implementar y Diseñar una 
política de garantía y de calidad 
que dé confianza a los clientes 
potenciales, especialmente 
cuando hay productos similares 
de menor precio en el mercado 
para el año 2020.
Establecer un calendario de 
reuniones mensuales para 
comunicar los objetivos con 
claridad al equipo, pero también 
para escucharlo y hacerlo 
partícipe de las decisiones y los 
logros de la empresa.
Implementar la Certificación ISO 
9001 al 2021 en al menos 25 % de 
los proyectos de la organización.
Estudiar las nuevas tendencias en 
la industria de la construcción en 
países del primer mundo (Europa, 
Estados Unidos).
OLC 6
Organizar, dos veces al año, ferias 
inmobiliarias y eventos 
patrocinados, para atraer clientes 
potenciales que puedan estar 
interesados en adquirir los 
productos que ofrece la 
organización.
Ofrecer un espacio de trabajo 
agradable. Los trabajadores 
tendrán espacio suficiente para 
trabajar, los espacios estarán bien 
iluminados y las instalaciones 
incorporarán salas de juego y 
relajación, comedores 
comunitarios y otras facilidades, 
para el 2020.
Contratar los servicios de un 
coach certificado en nuevas 
tendencias y metodologías 
creativas como Design Thinking 
para que lidere este departamento.
OLC 7
Consolidar la eficiencia en las 
operaciones mediante el 
reforzamiento en la utilización de 
nuevas tecnologías y filosofías en 
la construcción, tales como Lean 
Construction y BIM y el 
planteamiento de alianzas 
estratégicas con los principales 
proveedores de materiales y 
equipos de construcción.
Capacitar anualmente a cada uno 
de los colaboradores, lo cual 
permitirá tener equipos 
sumamente preparados para 
resolver tareas (y no equipos que 
dependan completamente de sus 
líderes).
Capacitar al equipo seleccionado 
de innovación para que aprenda a 
pensar y solucionar problemas 
con metodologías “out of the 
box”.
OLC 8
Implementar elementos eco 
amigables en los nuevos 
proyectos implementando la 
certificación LEED, en un 25% de 
los proyectos al 2020.




















Ser una de las 05 empresas líderes en ventas en Lima Moderna al 2022, comprometida en generar bienestar a sus clientes, mediante soluciones innovadoras e integrales de vivienda con un excelente servicio 
y acompañamiento.
VISIÓN
MISIÓN                             
Satisfacer las 





nuestros productos y 
servicios a fin de lograr 
una mayor eficacia, 
eficiencia y valores en la 
organización, renovando 
nuestro compromiso con 
el cliente, la sociedad y 
el medio ambiente.
VALORES                                                                              
Saber Hacer                             
Espíritu de Servicio                                           
Trabajo en Equipo                                                  
Innovación







1. El crecimiento sostenido de la economía del país es uno de las principales 
circunstancias de éxito, porque facilita a las personas mejorar la calidad de 
vida que necesitan y permite el acceso a nuevos y mejores bienes y 
servicios. Sin embargo, la inestabilidad en el ámbito político opaca esa 
sensación de bienestar, frenando el normal desarrollo del mercado 
inmobiliario. El presente planeamiento estratégico propone estrategias que 
permiten sobrellevar ese escenario y hacer de Ciudaris una empresa 
sostenible aún frente a coyunturas desfavorables.    
2. El concepto de innovación fue considerado prioritario e introducido desde la 
primera etapa del estudio, en la presentación de la visión, la misión y los 
valores de Ciudaris Consultores Inmobiliarios y resultó muy coherente con 
el resto del estudio, ya que se le consideró como uno de los factores clave de 
éxito dentro del análisis de perfil competitivo y como uno de los objetivos a 
largo plazo de mayor relación con las estrategias planteadas.  
La innovación en nuestra propuesta se enfoca en dos ámbitos: el primero 
hacia el diseño y procesos constructivos de los proyectos propiamente 
dichos y el segundo hacia la relación de los proyectos con la macro escala 
en la que se desarrollan, vale decir, su relación con el crecimiento armónico 
de la ciudad.  
Será prioritaria la realización de propuestas innovadoras de departamentos 
que permitan brindar versatilidad de uso a los propietarios; de manera tal 
que sea posible su subdivisión ya sea para poder alquilar parte del 
departamento y generar una renta o poder instalar una oficina o consultorio 





tener que transportarse a otra parte de la ciudad y optimizar sus tiempos de 
trabajo. La innovación en el proceso constructivo radicará en la inclusión de 
nuevas tecnologías como los sistemas prefabricados de muros para 
fachadas, los que, al ser fabricados en una planta, garantizarán la calidad y 
exactitud de medidas de los elementos y fenestraciones, reduciendo la 
artesanalidad en la obra y la cantidad de mano de obra. Esto permitirá, por 
otro lado, reducir considerablemente los tiempos de entrega de la obra 
agregando valor al cliente.  
Sin embargo, es preciso mencionar que el aspecto innovador no debe dejar 
de contemplar la relación de los proyectos con la macro escala en la que se 
desarrollan, vale decir, su relación con el crecimiento armónico de la 
ciudad. Por este motivo es que, de acuerdo al nuevo paradigma de desarrollo 
urbano y planificación urbana de las ciudades, se innovará en el aspecto 
conceptual de los proyectos, ubicándolos alrededor de nuevos centroides 
(estaciones de transporte masivo) y acercando los usos de suelo a las 
personas con propuestas de proyectos de uso mixto para evitar el traslado de 
la gente a grandes distancias con el uso de vehículos privados y propiciar la 
utilización del micro transporte. De esta manera se reduce la contaminación 
ambiental y la posibilidad de sufrir accidentes en el trayecto. 
3. La principal debilidad de la empresa Ciudaris es su situación financiera. 
Debido a malos resultados en los últimos años, los pasivos han superado a 
los activos, priorizando el planteamiento de estrategias para recuperar el 
aspecto financiero de la organización. Por ello es que las estrategias 
propuestas se orientan a, en primer lugar, buscar un retorno rápido de la 





tiempo no mayor a dos años de ejecución y culminación de ventas; en 
segundo lugar, la minimización de costos operativos innecesarios, como 
transporte y movilización, retrabajos, replanteos y tiempos muertos; en 
tercer lugar, la búsqueda de la eficiencia de los procesos de diseño y 
construcción estandarizando los diseños de las unidades en base a las 
necesidades del cliente tipo y procedimientos constructivos e 
implementando la Certificación ISO 9001; y finalmente, en cuarto lugar, la 
búsqueda de la eficiencia en la gestión de los proyectos, capacitando al 
personal y reforzando la utilización de nuevas tecnologías y metodologías 
como BIM y Lean Construction. 
      
4. Una de las principales fortalezas que tiene Ciudaris es la vasta experiencia 
con la que cuenta, con más de 20 años en la industria inmobiliaria y su 
“backlock” de 25 proyectos ejecutados con clientes satisfechos. Por ello se 
considera que debe ser explotada como una gran herramienta para 
consolidar la marca en el mercado.  
 
5. A partir de las matrices de evaluación empresarial (capítulo 8) se identificó 
como gran estrategia para Ciudaris la de diferenciación, ya que, a pesar de 
que la industria se encuentra en crecimiento, la organización no compite de 
forma eficaz, debiéndose evaluar su actual enfoque hacia el mercado y 
proponer nuevas estrategias. 
Por otra parte, las estrategias planteadas para la empresa Ciudaris guardan 
estricta coherencia con los objetivos a largo plazo y, en consecuencia, con la 





relación de las estrategias con dos de los objetivos, acaso los más importantes: 
estabilizar el presente o estado actual de la organización (OLP 2) y garantizar 
la sostenibilidad en el tiempo generando ventajas competitivas sobre sus 
competidores (OLP 5).  
  Las estrategias propuestas para el presente planeamiento estratégico 
son: 
a. E1: Ejecutar proyectos de mediana envergadura, de 50 a 60 unidades, 
en terrenos de 500m² a 700m², con alturas entre 10 y 12 pisos. 
b. E2: Estandarizar los procesos de compra, diseño y construcción. 
c. E3: Estandarizar diseños de unidades tipo y unidades comunes en base 
a las necesidades del cliente específico y normatividad. 
d. E4: Optimizar el diseño de las unidades para no generar desperdicios 
de área y sean siempre atractivas en calidad y precio. 
e. E5: Reforzar la utilización de nuevas tecnologías para lograr mayor 
eficiencia en la gestión de los proyectos. 
f. E6: Realizar proyectos de uso mixto acordes al nuevo paradigma de 
desarrollo urbano y planificación urbana de las ciudades. 
g. E7: Implementar un plan de ventas tipo y definir una meta de venta 
de cuatro unidades mensuales. 
 
6. La realización de un planeamiento estratégico supone una nueva propuesta 
de organigrama para la organización. Es así que se propone para Ciudaris 
que la gerencia general sea acompañada de nuevas áreas como la de 








Para que el presente planeamiento estratégico sea exitoso se recomienda lo 
siguiente: 
 
1. La implementación del presente plan estratégico deberá hacerse bajo el 
liderazgo de la gerencia general. Ésta deberá realizar un seguimiento 
constante controlando la ejecución de los objetivos planteados. 
2. Compromiso por parte de la alta gerencia para amparar la nueva visión, 
misión y valores, transmitirla y comprometer a todos los colaboradores de la 
empresa a su cumplimiento. 
3. Promover siempre el trabajo colaborativo y generar un ambiente adecuado 
para el trabajo. 
4. La empresa deberá conceder los recursos indispensables, de manera 
paulatina, para que se lleguen a cumplir los objetivos a corto plazo 
propuestos. 
5. Ejecutar las estrategias propuestas teniendo siempre en cuenta la 
conservación del medio ambiente y de los recursos naturales y la 












10.3. Futuro de Ciudaris 
 
El planeamiento estratégico constituye la base para orientar los resultados de una 
organización. La realización del presente plan estratégico pretende colaborar con la 
estabilización del aspecto financiero de la empresa Ciudaris Consultores Inmobiliarios 
S.A. que constituye, en la actualidad, su principal problema. 
Tanto las estrategias como los objetivos se encuentran orientados a volver más 
eficientes los procesos minimizando los costos operativos, buscar una tendencia a la 
estandarización y ejecutar proyectos con retorno rápido de la inversión. 
Se pretende, gracias a la eficiencia obtenida en los procesos, generar una mejora 
disminuyendo los costos de venta y administrativos. 
A continuación, se presenta un estado de resultados proyectado a la culminación 
del presente plan estratégico propuesto para la organización.  








21/12/2014 31/12/2015 31/12/2016 31/12/2107 30/06/2018 31/12/2022
34.11% 21.72% 32.00%
Ingreso por venta de inmuebles 59,474,723       12,428,664  14,404,519   41,952,000   13,501,000 38,000,000       
Costo de Venta de Inmuebles -39,189,461      -9,728,720   -11,154,835 -34,152,000 -10,103,000 -25,840,000      
Utilidad Bruta 20,285,262       2,699,944     3,250,000     7,799,000     3,398,000 12,160,000       
Gastos de Ventas -2,832,651        -4,101,000   -3,906,000    -5,014,000    -1,506,000 -2,200,000        
Gastos Administrativos -6,694,608        -5,622,000   -5,519,000    -5,637,000    -2,441,000 -5,900,000        
Atribución de resultados de asociaciones en participación, 
neto -1,452,829        3,090,000     1,095,000     -73,000          -867,000
Cambios de valor razonable de propiedad de inversión 1,119,073          284,000        -                  -231,000       
Diversos Neto 481,747             1,013,837     645,000         556,000         852,000 1,000,000          
Utilidad (Perdida) Operativa 10,905,994       -7,023,000   -6,176,000    -2,852,000    -546,000 5,060,000          
Gastos financieros, neto -3,135,399        -1,346,000   -1,440,000    -1,406,000    -985,000 -2,500,000        
Diferencia por tipo de cambio, neto -392,424            -7,693           -199,000       396,000         -88,000 -50,000              
Utilidad (perdida) entes del impuesto a la renta 7,378,171          -4,183,000   -4,100,000    -4,621,000    -1,736,000 2,510,000          
Impuesto a la renta -345,466            -73,000         -481,000       -                  -6,000 -376,500            
Utilidad (Perdida) neta 7,032,705          -4,256,000   -4,582,000    -4,627,000    -1,736,000   2,133,500          
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• Anexo N° II. Base de datos específica de la información y gráficos 































• Anexo N° III. Base de General de la información y gráficos analizados/ 































































• Anexo N° IV. Base de datos sobre las áreas comunes por grupo 
inmobiliario, información procesada en el capítulo 3. 
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